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الفصل الأول: المشكلة 


گات هناك کاتت تاجح كتيب عن الحقاتق النسطة حيبت صممت 
كثبه لتساغذة و الآخرين فقي إذارة و تجفيز الناس بشكل فعال. 


و کل من قرأ كتبه استمتع بها و أحبها و أحب قصصه التي يرويهاء فقد 
باغ الملاين فن التمتة و قلي الرقم فى كلك كانت هباك مشكلة: 


ذائهاً ها يسع الكائت: 'لفد قرات كبك كلهاء إنى اخوا حا وهو 
يؤمن أن التعلم الحقيقي هو الذي يضفي تفيير على تصرفات 
المتعلم حقيقة» هو يؤمن أن التعلّم رحلة من المعرفة إلى التطبيق! 
لذلك» في كل مرة يسمع عبارات الإعجاب بكتبه يسأل» "كيف أثرت 
معرفتك بهذه المعلومة على الطريقة التي تتصرف بها؟" 


الأ غل كان تك هدا الفت الك فضا لرك غالا ها كروت الم ةة 
عن طريق الحديث عن أي أمر آخر. 


هذا النوع من الأحاديث جعل الكاتب يتوصل إلى أن الفجوة بين ما 
يعرقه الناس -المعلومات التي خصلط عليها هن الكتب:» الصوتيات: 
الفيديوء و المحاضرات- و ما يفعلونه -كمية تطبيقهم و استخدامهم 
لما يتعلمونه- كانت فظيعة. و قد لاحظ أن ذلك كبير جدآً خاصة فقي 
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هذه الحقبة من الزمن لأن التكنولوجيا سمحت للجميع بسهولة و 
سرعة الحصول على المعلومات. لذلك يقضي الناس وقتاً كبيرآً جداً 
في قراءة معلومات جديدة عن تطويرهم لاستراتيجيات استعمال و 
تطبيق ما يتعلمونه في حياتهم اليومية. 


في محاضراته» کان یحاول کل ما في استطاعته لیجعل من حضوره 
متعلمين حقيقين يطبقون و يستخدمون ما يتعلمونه. و ليساعدهم 
على التركيزء شجع الجميع على أن يفعلوا ثلاث أشياء تعلمها هو 
كين» من برفوسوره الذي قضى سنيناً عدة يبحت ليتوصل إلى كيفية 


الدراسة! 


الأمر الأول الذي علآّمه هذا البروفوسور هو إصراره على أن يأخذ 
الطلاب أو المتعلمين ملاحظات عما يسمعونهء يكتبونها. ذلك لأنء إن 
لم يكن شخص من ال %0.0001 من العالم الذين لديهم أذن 
تصويرية» السمع وحده لن يساعده على التعلم. في الحقيقة» 3 
ساعات بعد محاضرة أو ندوة» المستمعين الجيدين سيتذكرون فقط 
0 مما سمعوه» و بعد 24 ساعة» ينسون %50 من ذلك» و بعد 
نهاية الشهر الأول سيكون لديهم ما يقل عن %5 من المعلومات 
التي سمعوها في هذه الندوة أو المحاضرة. 


و يستمر الكاتب يأكد على ذلك في كل مرة يطلب منه الحديث في 
اختماع الشركات الستوك. فقي كل مرة يسال الحضهو "هن تجدة 
إليكم في السنة الماضية؟" و يحاول الجمهور البحث عن الإجابة! "عن 
ماذا تحدث؟" و يحاول الجمهور مرة أخرى التذكن و دون جدوى! لذلكء 
يركز دوماً على أخذ الملاحظات في محاضراته. 


الأمر الثاني الذي يأكد عليه الكاتب هو تحفيز الحضور على إعادة 
قراءة ماكتبوه من ملاحظات في خلال 24 ساعة و تلخيصه حتى 
يجيبوا أنفسهم على الصور التي لم تكن مكتملة عندهمء و عن 
مفاتيح المحاضرة المهمة. و يقترح عليهم إما إعادة كتابتهم بخط 
منسق و مرتب أو طباعتهم في الحاسب الآلي. قد تتساءل لم يقترح 
عليهم إعادة الكتاببة بخط منسق إن هم فضلوا الدفاتر على 
الحواسيب الآلية؟ لأنه لاحظ أنه بعد أي محاضرةء العدد القليل من 
الذين أخذوا ملاحظات في المحاضرة سيخزنونها بدلاً من تصفحها! و 
بعد ذلك عندما يسألهم أحدهم: "هل ذهبت إلى تلك المحاضرة؟ عن 
ماذا کانت؟"سيفتحون دفاترهم و لن يتمكنوا من قراءة خط أيديهم! 
فمذكراتهم التي كتبوها لا فائدة منما!! 


و في النهاية. الأمر الثالث» يدفع و يحمس الحضور على أن يتحدثوا 
عن ماتعلموه مع الآخرين! و اقترح عليهم أن في خلال اسبوع من بعد 


الدورة التدريبية أو المحاضرة» ينظمون اجتماع و يدعون فيه أهلهم و 
أقاربهم و حتى الأصدقاء المهتمين في الموضوع» و يلقون عليهم 
ماتعلموا! ذلك لأن الكاتب يعرف أن أحد أفضل الطرق لتطبيق ما 
يتعلمه الإنسان» هو تعليمه للآخرين! 


و على الرغم من ذلك. القليل جدآً ممن يتبع هذه النصائح! لأنهم ما 
إن يعودوا لأعمالهم يكونوا مشغولين جدآً ذلك لأن العمل قد تعطل في 
نابهر لمدذة اسيوع كامل! هذا يؤكد المشكلة التي نناقشها: هن 
الصعب أن يطبق الناس و يستخدم المعلومات التي تعلموها 
مۇخرا. 

استمر الكاتي خائب ظنهة لكنه ليس فاقدا للأمل: يبحت عن الإجابة 
لإغلاق هذه الفجوة الخطيرة بين المعرفة و التطبيق. زار الجامعات و 
نخدت الى الأساند ةر زار الشركات و تخد الى مولي التدرية واد 
المنظمات و تحدث إلى مسؤولي التعليمء جميعاآ تعرفوا على 
المشكلة» لكن لا أحد منهم يملك أو يعرف الحل! و تساءل إن كان 
بالإمكان الحصول على الإجابة الحقيقية؟ 


بعد ذلك. في ليلة من الليالي و بعد العشاءء اطلع الكاتب على مقال 
في مجلة ۴٥۲٣٣٥‏ عن رجل الاعمال فيل موري. الذي امتلك و ترس 
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الفد د هن ا ات ال ةو ا ا ف عو 
اعمات اک کا کی ا کے فاا ا ا ا ی 
الكاتب هو تاريخ فيل في حقل التنمية الشخصية! و ما وجده مثيراً 
حقاً للإهتمام هو تعليقات الناس التي اشترت برامج فيل موري» فقد 
رة ا ا ا واا کک کی ف ر که ع طرق ااك 
المستخدمين» و كيف أنها غيرت حياتهم! "هم حقيقة استخدموا ما 
عرفوه و تعلموه" قال الكاتب. محدتاً نفسهء بصوت عالي. 


في يوم الصباح التالي»ء وجد الكاتب موقع رجل الأعمال الإلكترونيء و 
الل بمكتة. و الف كات خد عه هة اة دان فط كته ل 
يجده فقد أخبرته افلين» مساعدة فيل» أنه في إجازة مع أهله في 
جنوب كاليفورنيا. و عندما علمت افلين مَن الكاتب» أصرّت على أن 
يتصل بالسيد موري. "لا أريد أن أزعج إجازته في موضوع خاص 
الفمل "رد الگا "لا قلق رذت عله افلين فخ ضحكة و قالة: "إت 
السيد موري لا يعرف الفرق بين العمل والحياة» فهو يحب مساعدة 


الآخرين» و أنا متيقنة أنه سيسعد باتصالاكء" 


الفصل الثاني: الرابط المفقود 


عندما اتصل الكاتب برجل الأعمال موري» تلقى التحية و الترحيب 
بحرارة كبيرة. 


بعدها قال الكاتب: "أعتذر على إزعاجك في إجازتك سيد موريء 
أخبرتني مساعدتك افلين أن لا مانع لديك في الإجابة على بعض 
الأستلة" 


"أرحوك نادني فيل. و بالمناسبة أنا قارئ نهم لكتبك!" 
و في خلال دقائق أحس الکاتب أنه یکلم صدیق قدیم له! و بعدما 


وض آلكانت سمه اله اخس بالاارة انيسن الف قل. 


قال فيل: "إني مهتم بالرابط المفقود منذ زمن طويل! فهو ما 
ينقصنا في العملية التعليمية عندما نقرأً الكتب و المقالات» و 
نسمع الأشرطةء و نحضر المحاضراتن" 


"الرابط المفقود! هذا بالضبط ما أود أن أجده! الناس يستمتعون بالكتب 
القي أكتبهاء بالأشرطة و الأقراص التي تضدرهاء و بالمخاضرات التي 
ألقيهاء لكن في نفس الوقت لا أرى الكثير من الناس يطبقون ما 
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يتعلمون! الفجوة بين ما يعلمه الناس و بين ما يطبقونه تقودني إلى 
الجنون!" 


أتت ضحكة عالية و واضحة من السيد فيل. و قال: "ليستخدم 
اللناس المعلومات التي يتعلمونها. يتطلب ذلك التخييرء و 
التغيير لا يأتي بسهولة!" 


"عادة لا" 


"هناك 3 أسباب رئيسية لم لا يطبق الناس ما يتعلمونه. 
السبب الأول هو: كمىة المعلومات الهائلة. فهم يعانون من 
كمية و كتثرة المعرفة! فهذه مصيدة معروفة لآأنه من السهل 
حدآً أن تقرأً كتاباً حديدآ» تستمع إلى قرص حديد. أو تذهب 
إلى سيمنار حديد! المعرفة تأتي بسهولة» لكن ذلك لا يعني 
أنها تصحب التفغيير في التصرفات معها!" 


أومأً الكاتب برأسه موافقاً و قال: "أعتقد أنك محق. أتوقع أنه مسل 
تعلمه الآن! قد يكون هذا السبب لكوننا أصبحنا ملتهمي معرفة!" 


"إن التعلم ممتع أكثر من التطبيق. لكن ليس هذا السبب 
الوحيد لم لا يطبق الناس ما يتعلمونه. فالسبب الثاني و الذي 
قد يثير استغرابك هو الترشىح | ! بمعنى أن البشر 
عندما يتعلمون أي شيء إيجابي» حتى لو عن أنفسهمء 
بحتقرونه و یقللون من شأنه! هذا التصرف السلبي یمسکكکهم 
و يمنعهم بل و يجمدهم عن أن يغير من تصرفاتهم أو يغيدهم! 
و كماتعرف و ممالا شلك فيه التصرفات صعب تغييرها! 
لذلكء بدون الإيجابية و التصرف المرن. خاصة تجاه التعليمء لن 
يمكنك أبدآً إغلاق فجوة المعرفة و التطبيق!" 


"اذأ أنت تقصد أننا غالبا ما نبدل المعرفة بالتفيين لأن المعرفة سهل 
جدآً الحصول عليها. بعد ذلك يأتي تفكيرنا السلبي يلعب دوره فقي 


"إنك سريع التعلم! و السبب الثالث و الأخير لعدم استخدامنا 
لما نتعلمه هو عدم المتانعة و الاستمرار. على سبيل المتال» 
كمرعدد المدخنين الذين لا يعلمون أن التدخين ضار 
ا 


"لا أحد. على ما أعتقر" 
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"أغلب المدخنين الذين تعرفهم لديهم نية و رغبة في ترك 
التدخين» أليس كذلك؟ فكّرء إنهم كذلك. إذآً لم لا يتوقف النانس 
عن التدخين؟ لأنه صعب حدآ. فقد توغلت هذه العادة السيئة 
في حياتهم! و لأن تغيير العادات أو التصرفات يحتاج إلى حهد 
مركّز. و بالإضافة إلى هذاء أغلب الناس لا يعلمون كيف 
يتبعون نواياهم الحسنة و يتوقغوا أو يكسروا العادات السيئة 
و يغيروا من تصرفاتهم!" 


"و أنا أستمع إليك. يأتيني شهرر أن إغلاق الفجوة بين المعرفة و 


"بصراحة. ليس بهذا التعقيد. فور فهمك للأسباب الثلاتة حول 
عدم تطبيق الناس لما يعلمونه من معلومات و معرفة» كل 
شيء سيكون واضحا. بعد ذلك ستكون قادرآ على مساعدة 
اللآاخرين للإتيان بالتغيير الذي يرغبون به في حياتهم عن 
طريق استخدام أكثر أضعافاً من المعرفة المتاحة من الكتب»ء 
الأشرطة. الفيديو. و المحاضرات. و المفتاح لذلك هو التكرارء 
التكرارء التكرارء هو الرابط المفقود!" 


"اذا التكرار هو الرابط المفقود بين ما يعلمه الناس و يعرفونه و بين ما 
يفعلونه؟" 


"بالتأكيد هوء التكرار هو المفغتاح الرئيسي للتغخلب على كل 
الأسباب التي تحول دون تطبيق الناس لما يعرفونه" 


"إني حقاً مهتم لأن أسمع المزيد عن هذا الأمر" قال الكاتب. "لكني 
قد أبقيتك مدة طويلة في الحقيقةء و يتضح أن لك باعاً في المسألة" 


"دعني أقل لك" رد فيل بصوت دافيء "لم لا تزرني خلال 
الأاسابيع القادمة؟ سنستطيع أن نتحدث بعمق أكبر فقي 
أهمية التكرار و كيف يمكنه أن يطور من إكتسابنا للمعرفةء 
تصرفاتناء و أفعال" 


"اتفقناء و أنا و افلين أصبحنا أصدقاء و سأرتب الموعد معما" 


"يسعدني هذاء و أتطلع للقياك" 
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الفصل الثالث: قوة التكرار 


بعد اسبوعين» اجتمع الكاتب مع السيد موري في غرفة استقبال 


مترله و تظل هذه القرفة كلى جدفة خضراء رأة وة 


"قلت أن مفتاح التغلب على الأسباب الثلاث التي تمنع الناس من أن 
يفعلوا ما يعرفونه هو التكرار" قال الكاتب. "هل من الممكن أن تخبرني 
المزيد عن هذا؟" 


"قلت التكرارء التكرارء التكرار. عندما أأكد على التكرار هكذاء 
أقصد هنا ما نسميه التكرار المصاحب لزمن" 


"التكرار المصاحب لزمن؟" 


"هذا صحيح. التكرار المصاحب لزمن عبارة عن تقنية تعليم 
تنص على أنك لا تتعلم شيناآً من مرة واحدة أو حلسة واحدة»ء 
بل من تكرار استقبالك المعلومات خلال فترات محددة و 
متتابعة حتى تتشرب فيك و في ذهنك" 


"أخبرني أكث " 


"هناك تسميات أخرى للتكرار المصاحب لفترة من الزمن» مثل 
التصرف المشروط و التقوية الداخلية» و صديقي حون هاحجي 
يسميه "آم حميع المهارات" و "أم التغيير القوي المستمر" 
هذا لأن عبارة واحدة قد تأثر بشكل صغير حدآً أو لا تأتثر على 
شخص ما. لذلك يجب أن تتكرر مرات و مرات عدة. ليس 
مباشرة» بل بعد فترة من الوقت حتى يسمح بوحود نتيجة أو 
أتر عى الأقل. 


المعلنين - أصحاب الإعلانات - يستخدمون هذه الطريقة 
بشكل مستمر. و يطلقون على هذا التكرار اسم انطباعات. 
فقد توصلوا إلى أن الناس يأخذون فترة و يحتاحون لمدة حتى 
يتعرفوا على السلج أو الخدمات و تصبح لديهم رغبة في أن 
يتصرفوا أو يستجيبو|" 


اذا الشخص النى فو تى الك ار و فة ركست قفاتنة مقف 
عليما!" 


"بلا شك. إن من الصعب حدآ تغيير المعتقدات. كارسال أو 
اقناع منتخب يذهب لصندوق الاقتراع» أو اقناع شخص أن 
يتبرع» من احتماع أو لقاء واحد. فنحن لا ندع الناس يرونء 
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يشعرون. أو يتصرفون من حملة واحدة فقط. فالرسالة 
المهمة حتى تأتي بنتيجة مرحوة يجب أن تتكرر مرة بعد 
أخرى" 


السبب الأول: الكمية الهائلة من المعلومات 


قال الكاتب: "قد أخبرتني أن السبب الأول لم لا نطبق أو نفعل ما 
نعلمه هو الكمية الهائلة التي نتلقاها من المعلومات» فنحن» بكل 
بساطة» لدينا الكثير الكثير من المعرفة» فكيف يأثر التكرار المصاحب 
لفترة من الزمن على ذلك؟" 


"سؤال مميز » الكمية الهانلة من المعلومات و المعرفة تقود 
إالى بعض المشكلات الحقيقية» إنها تجعلنا خارج عن 
السيطرة" 

"إن من المؤلم سماع هذاء قد واجهت هذا الأمر في الفترة الأخيرة 
في مدرسة تعليم لعبة الجولف. أنا أحب الجولف كثيرآًء لذلك قررت أن 
أذهب لثلاثة أيام للمدرسة» لأطور مهاراتي. لكني حصلت على 


العیکس» فقد تردی مستواي!!" 


" حقا؟ " 


"نعم فقد علموتي الكثير 'فعندما رجهت الى المترل و خاولت أن 
ألعب» كنت سيا في اللعب! كنت أطور و أعمل على عدة أشياء في 
نفس الوقت. إلى أن فقدت السيطرة!" 


"سمعت عن هذا قد يكون محبطاآ للغابة و غير مشجعا 
لا ۹ ار" 


"مما تعلم عن كمية المعلومات و المعرفة الهائلة. ما هو أفضلء أقراءة 
كتاب بعد الآخرء أم حضور محاضرة بعد الأخرى؟" 


"لا ضير و لا عيب في قراءة الكتب و حضور الندوات و 
المحاضرات" قال السيد موريء "تلك أدوات تعليم أساسية» و 
نحن نحتاحها. الممشكلة تأتي عندما ندخل أنفسنا فقي 
المعرفة الجديدة طوال الوقت دون التوقف لمحاولة دمج أو 
تطبیق ما نعرفه في تصرفاتنا و أفعالنا. و اذا استمرینا بهذه 
الطريقة. ستصبح فوضى في عقولنا! ذلك هو السبب وراء أن 
الكثير من الناس يغرقون في بحر المعلومات" 


"اذا ما هي الإجابة؟" 
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"دعني أحب عن سؤالك بسؤال. لماذا لا يغرق السمك عندما 
يسبح في استمرار في بیئته؟" 


"سؤال جيد» هل الأسماك أذكى متا؟" 


"لا ليست كذلك. لكن لديهم نظام تحكم و مراقبة داخلي 
يجعلهم يأخذون فقط ما يحتاحون من الماء» لا شيء أكثر من 
ذلك و هذا الذي نستطيع نحن بنو الإنسان أن نتبعه مع الكم 
المهول و الغير معقول من المعلومات و المعرفة التي نتلقاها 
اليوم" 


"أعتقد أنها مسألة تركيز" 


"أعتقد أنك على حق. يجب علينا أن نقرر ماذا نحتاج أن نتعلم 
لكي يساعدنا في تحسیين الأداء». و من ثم نركز عليه بحماس 


"! رد‎ J 2 


O EEE CE TOT SE SE 
الجولف» مختلفة تماما عن المدرسة التي أتعلّم بهاء و هو يلعب‎ 
أفضل مني بكثير'‎ 


"بالتأكيد قد أصعقك هذاء ما هو الفرق بين المدرستين؟" 


"بالضبط ما نتحدث عنه الآن" رد الكاتب» "الفرق هو التركيز. في أول 
يوم حللوا جميع أجزاء اللعبة عن طريق فيديوء و بعد ذلك اختاروا ثلات 
أو أريع أهداف تعليمية له خلال وجوده في المدرسة؛ و لا يعلمونه أي 


شيء جديد قبل أن يتخرج!" 
MM‏ بز ج" 


الكاتب: "لكي يتخرج من تعليم هدف معين» يجب عليه أن يحقق 10 
ضربات. في كل ضربة» یجب عليه أن یخبر أحد مدرییه ان کان قد طبق 
ما علموه أو لا. إن لم یکن قد طبق» یجب عليه أن یخبرهم كيف يجب 
عليه أن يصحح خطأه في الضربة القادمة" 

فیل: "متال ممتاز! إنهم يتأکدون أن بامکانه تطبیق ما علموه! 
دانيل ويبسترء الذي أنشأً معجم ويبستر. قال إنه يفضل أن 
يتقن مجموعة كتب بشكل ممتاز» عن أن يقرأ كمية كبيرة من 
الكتب. المقصد من هذا الكلام, لإتقان شيء معين» يجب 
علینا أن نمضغه و نهضمه ببطی حتی یصبح حزء لا یتجزاً من" 
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الكاتب: "أتوقع أن هذا أعلى شيءء لكن قد فهمت هذه النقطة التي 
تتحدث عنها. أنت مصر و مأكد عليهاء يبدو كأنه صديقنا التكرار 
المصاحب للزمن" 

فيل: "بالتأكيد هو كذلك. يقال أن إنجازك العقلي يتأثر بكمية 
قليلة من المعلومات المركزة و المكتفة المعادة و المكررة 
باستخدام تقنية التكرار المصاحب للزمن أفضل بكثير من 
قراءة عشرين كتاب مرة واحدة. إن عادة حضور محاضرة مرة 
واحدة أو قراءة كتاب لمرة واحدة عن طريق الاستقبال و 
الحصول على معلومات حديدة. يبني عادة النسيان فقط 
لاغير!! إنا ندرب أنفسنا لأن نتعلم و لا نطبق. فنحن نعمل 
العكس تماما مما يجب علينا القيام به!" 


قال الكاتب: " هل من الممكن أن تخبرني المزيد عن عادة النسيان؟ 
لدي قابلية لنسيان الكثير مما أقرأه أو أسمهه" 


فيل: "عقل الإنسانء الجميع حتى عقلك و عقلي» باستمرار 
يعمل شيء واحد من اتنین» اما يتعلم شيء حدید أو ینسی! 
اذا لم نهتم بشي»ء. قریباآ ننساه. عندما نرکز على شيء مع 
التكرار المصاحب للزمن» نتذكرهة!" 


الكاتب: "هل يعني ذلك أن لا قيمة من حضور محاضرة مرة واحدة 
فقط؟" 

فيل: "بالتأكيد هناك قيمة. لكن حضور نفس المحاضرة عدة 
مرات مع مذكرة و قلم سيكون أفضل من الحضور مرة واحدة. 
إنها إحدى الطرق للهروب من عملية النسيان. و نفس الأمر 
يطبق على الكتب. اقرأه مرة بعد الأخرى. خطط و حددو 
اكتب النقاط و المغفاهيم الأساسيةء و بعد ذلك راحع ما 


الكاتب: "اذا يبدو أنك لا تفعل نفس الشيء عندما تحضر محاضرة أو 
تقراً كتاب للمرة الثانية أو الثالثة؟" 


فيل: "طبعاً! في المرة الأولى التى أقرأً فيها كتاب أقرر أن 
أتعلم منه. فقط أقرأه مباشرة لآخذ فكرة عنه و عن طبيعته. 
المرة التثانية أقرأه و أخطط النقاط و المفاهيم الرئيسية و 
المهمة. المرة الثالثة قد أكتب ملاحظات. المرة الرابعة قد 
أختار أن أقرأه مع زميل يشجع التعليم. و من المهم أن نقوم 
بهذا بين فترة و أخرى. يجب علينا حميعا أن نطور 
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استراتيجياتنا الخاصة لنبقي على اهتمامنا فيما نريد أن 
نطبق و نفعل في حیاتنا" 


الكائي "هل هذا كله مهما ةا" 


فيل: "لسوء الحظء نعم من خبرتي أقول هذا الكلام. للتفوق 
حقا في مجال معين و إتقانه. يجب علينا أن نغخرس أنفسنا 
في كمية مركزة من المعلومات عن أن نتعرض لكم هائل 
منوا" 


الكا و حت كلع أف ففل ذلك في استو ار كها حك ون" 


فيل: "نعمء الناس يجب عليهم أن يتعلموا كمية قليلة من 
المعلومات بشكل كبير. عن أن يتعلموا كمية كبيرة من 
المعلومات بشكل قليل" 


على التاس أن يقرأو عدد قليل من الكتب مرات عديرة؟" 


فيل: "نعمء التكرار المصاحب لزمن هو المغتاح» و الناس يجب 
أن يتعلموا كمية قليلة من المعلومات بشكل كبيرء و ليس 
كمية كبيرة من المعلومات بشكل قليل" 


People should learn Less More and not More Less 


"كيف تأثر معرفة هذا الأمر على الطريقة التي تدرب بها الأفراد في 
شركاتك؟" سأل الكاتب. 


فيل: "لم لا تذهب إلى مكتبنا و تتحدث إلى دواين هاربرء 
مسؤول التدريب و التطوير» و تعرف كيف؟ و بامكان أفلين أن 
تحدد لك موعد للقاءه" 


"رائع!" 


ودع السيد موري الكاتب بمصافحة حارةء و قال: "ارجع لي بعد ذلكء و 
سأکون في انتظارلء" 


"سأفعل" .. 
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الغصل الرابع: تطبيق قاعدة تعلم القليل بكميات كبيرة 


غنذما وصل الكاتب الى مكثب دواين وجدة رجلا كبيراً قي السنء قذ 
عمل مع السيد موري لسنين عديدة. كان بسيطآاً جدآً و ودود فقد 
رحب بالكاتب و أمره بأن يتفضل بالجلوس بابتسامة و ترحيب. 


داوين: "اذا قد تحدث معك فيل عن إغلاق الفجوة بين المعرفة 


"بالتأکید. فقد رأيت کیف أن الناس» و أن معهم طبعاً. يواجهون صعوبة 
في إغلاق الفجوة! يقول فيل الناس يجب أن يتعلموا القليل بكميات 
كبيرة" 


ابتسم داوين و قال: "هذه الفلسفة تقود کل شيء نقوم به في 
التدريب» التطويرء و التعليم في الشركات التي يملكها السيد 
فيل» رحل الأعمال" 


"ما رأيك بهذه الفلسفة؟ هل هي مجدية؟" 


أومأً داوين بالموافقة. و قال: " قبل أن أبدأ مع السيد فيل» كنت 
مسؤول تدريب تقليدي» كنت استغرق وقت أطول ابحث عن 


المفهوم الجديد التالي للإدارة. عن أن أتابع المفهوم أو 
المغاهيم التي علمتها للتو للناس. كنت أطور برنامج تدريبي 
فظيع و مبهرء و يبدا و الكل يدخل فيه» و بعد ذلك أبحث عن 
فكرة تدريب حديدة! و طريقة التقييم التي كنت أتبعها لأعرف 
مدى الكفاءة هي عبارة عن استمارة تقييم يملأها المتدربين 
عن مدى اعجابهم بالدورة. و دومآً کنا نحصل على درحات 
عالية» لكن التدريب لم يكن بتلك الغاعلية» لم يكن الناس 
يطبقوا ما نعلمهم!" 


"كيف غیرت هذا؟" 


"عندما تعلمنا من فيل ان تعلم القليل بكميات كبيرة هو 
الأفضل. بدأنا نركز على مغاهيم أساسية يحتاح الناس أن 
يتعلموها. التكرار الممصاحب لزمن أصبح حليفنا و صديقناء 
فنحن الآن ندرس مفاهيم أساسية و مهمة مرة بعد أخرى 
حتى يصبحوا مندمجين مع طريقة تفكير و تصرف الناس" 


آذ انت متروت وقت أطول قى متارفة التدري ن النخىك كن 


برامج تدريبية جديدة؟" 
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"نعم نحن نستغرق وقت كبير حدآ في المتابعة عن تطويرء 
تنظيمء و توصيل برامجنا التدريبية. و نؤمن أن أناسنا مدربين 
أفضل من أي أناس أخَرء في أي مكان بالعالم!" 


"هل من الممكن أن تعطيني مثال؟" 


"بالتأكيد. منذ سنين. قررنا أنا نريد أن نكون خدمة عملاء قوية 
و معروفة. لم نكن فقط نريد أن نرضي العملاء» بل إن 
نسعدهم. لأنك عندما تقدم خدمة فائقة للعملاء» يكونوا 
متحمسين بسبب الطريقة التي تعاملهم بها لدرحة أنهم 
يريدون أن يتحدنوا عنك! أي يصبحون حزءآ من قوة مبيعاتك! و 
قررنا أن ذلك سيكون حهد مستمر. سنجاهد لنعلم القليل 
بكميات كبيرة» و نكرر التعليم مرة تلو الآأخرى" 


"اذا كيف كان ذلك یفیدکم؟" 

"رأينا نتانج قياسية. و أحيانآً فائقة. في الاتنين» رضا العملاء و 
الموظفين. و أيضاً. فى استمرار ندرب و نجدد أفكار موظفينا 
عن كيفية تقديم خدمة فوق المتوقعة لعملائنا. ففي حين 
صدور أي مفهوم حديد في خدمة العملاء. ندمجه مع الذي 


نفعله أو نطبقه في وقتنا الحالي» عن أن نرسل موظفينا أو 
عملاننا إلى اتجاه مختلف!" 


"هذا مثير للاهتمام! لقد ألقيت محاضرة في شركة مؤخراء و قد علّقوا 
بانر كبير خلفي على المسرح مكتوب عليه: "عام العملاء" فعندما 
رأيته ضحكت و قلت و ماذا سيكون العام القادم؟ بعدما تحدثت معكء 
أنا متأكد أنك تعرف لم قلت ذلك فإني أظن أن كل سنة يجب أن 
تكون من أجل العميل! و بعد التحدث إليك و إلى فيلء أتوقع أن 
الطريقة التي تطبق بها هذه الفلسفة» هي تكرار المفهوم سنة بعد 
أخرى عن طريق التكرار المصاحب لزمن" 


"بالتأكيد. هذا السبب الذي يجعلنا ندفع و نشجع موظفينا 
ليتحسنوا في تقديم الخدمة الغائقة لعملائنا. فبدل أن يكون 
للسنة كلها. فنحن نختار افضل كتب خدمة العملاء» و ندعو 
اللجميع يقرأها عدة مرات باستمرار و اإاستخراج المعلومات 
المفيدة منها. فنحن نريد أن نطبق ما نقرأً إن كان مناسباً لنا. 


أيضاء كل واحد منا يمر على يومين كل عام في برنامج خدمة 
العملاء الفائقة. و نعلّم في هذا البرنامج نفس المفغاهيم 
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بطرق مختلغة كل عام! و أيضاآً ندخل مغاهيم حديدة بعد أن 
نتأكد أنها ذات صلة و تدمح مع المفاهيم الحالية و التي 
تعلمناها في العام الماضى. و أنا كمسؤول تدريب» استمر 
في غرس الرسالة حتى تتحول معرفة موظغينا إلى مواقف 
إيجابية» و هذه المواقف الإيجابية تتحول إلى سلوك يخلق 
عملاء هانجين في الحديث الطيب عنا» مما يجذب لنا عملاء 
أكثر بقوة." 


"يبدو أنها استراتيجية جيرة" 


"إنها استراتيجية حيدة و قد تقود إلى قفزة كمية لشركتنا. و 
نحن نريد أن يكون موظفونا بعرفون ما يفعلون حيدآ» لدرحة 
أنهم يتصرفون بشكل تلفقائي» و عندما يحدنث هذاء 
سيستطيعون أن يفعلوا شيا كبيرآ حداً" 


"مادا ا 1Ç‏ 


"اذا عرف موظغفونا ما نحاول نحن للوصول به مچ عملانناء و قد 
عرفوا و أتقنوا كل حانب من حوانب عملهم باحترافية. لن 
يحتاحوا للتفكير في مسؤولياتهم! ستكون عقولهم حرة 


للتفكير في أفكار حديدة و البحث عن فرص تخلق قصصا تبهر 
- لان" 


"هل من الممكن أن تعطيني مثالاً؟" 


"بالتأكيد. أعظم منال هو موظفي الاستقبال في فرع شركتنا 
الرئيسي» حين يرحبون بالناس و يستقبلون الاتصالات. 
موظفي الاستقبال يطلقون على أنفسهم: وكلاء الإنطباع 
الأول! إنهم يفكرون باستمرار بطرق يستطيعون من خلالها 
التعرف على عملائنا بشكل أفضل. و التعحرف على 
احتياحاتهم, و أن يكونوا أصدقاء لهم في الحالتينء سواء 
كانوا يمشون في ممرات فرع الشركة نفسها أو عن طريق 
الاتصالات الهاتفية! 


على سبيل المثال. نخبرهمء عندما يرون ضوء الهاتف مضيء 
لأن هناك مكالمة هاتفية قادمة. عليهم أن يهدأو و أن يضعوا 
في أذهانهم أن هذه فرصة خدمة! خاصة اذا كان هدف 
الإتصال شكویى!" 


"عندما تقول فرصة خدمةء ماذا تعني؟" 
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"ستفهم قصدي عندما أقول لك قصتي. في الاسبوع 
الماضي رأيت ستيفنء إحدى وكلاء الإنطباع الاول. و قد بدت 
على وحهها ابتسامة عريضة حدآ! و عندما سألتها ما الخبر؟ 
قالت أن لديها قصة عظيمة لتشاركني بها! يوم امس. كانت 
تتلقى المكالمات. و قالت عندما أضاء الهاتف معلنآ قدوم 
مكالمة. هدأت من نفسها و تنفست بعمق» و تذكرت أن هذه 
فرصة خدمة! فاذا بها ترفع السماعة و تسمع عميل يصرخ! 
"أنا حلمك المزعح/“ قال العميل و هو يصرخ! 

دون أن تفقد أعصابها قالت: "هل أنت أليكس؟" 

"من هو أليكس؟“ رد العميل 

"روي الاو فالتها و قى ةا 

ستيفن هدأت بل و أخفت من عصبية العميل و صراخه» و رد 
عليها بضحكة قانلاً أن زوحته السابقة حلماآ مزعجاآ» و قد 
أصبحت هي و ستيفن أصدقاء!" 


"يبدو ان ستيفن لديها ذکاء و حس اجتماعي سررع!" 


"نعم. و قد سألتها كيف تصرفت بهذه السرعة في مثل هذا 
الموقف! فقالت أنها منذ أن وضعت في ذهنها أن كل مكالمة 
هي فرصة خدمة. أصبحت أكتر و أكثر إبداعا! لذلك عندما 
صرخ العميل» أول شخص تذكرته هو زوحها السابق!" 


أومأً الكاتب برأسه» و قال: "بدأت أحصل على القوة من الكلام الذي 
تقوله! عندما يتفوق الناس و يتقنون أعمالهم باحترافية عن طريق 
فلسفة تعلم القليل بكميات كبيرةء و التكرار المصاحب لزمنء 
بإمکانهم ان یکونوا مبدعین و غير طبیعین!" 


فد انتهاء اتقاش سن الكاتت وتن كك الكاتي داأفين على وة 
وقي ظرقة الى ست المسة موك تاذل القذاة استوعت الكانت أنه 
قد تعلم شیئاً عظيماً جدآً! 


و في خلال وقت قصير» وصل الكاتب منزل السيد موري» و في تلك 
اللحظة وضع الكاتب ملاحظة ذهنية لنحت وقتاً خاصاً لأن يذهب 
لمدرسة تعليم الجولف التي يذهب إليها صديقه! إنها تتطابق مع 
ماتعلمه من رجل الأعمال السيد فيل و قد لا تضر بلعبته أيضاً! و قبل 
أن يخرج من السيارة» فتح مذكرته الخاصة و كتب بخط واضح» نظيف» 
و فنس ها غلمه عن كمة المفلومات آلهائلة آلتي نتلفاها: 
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السبب الأول لوحود فجوة بين ما بعلمه الناس و بين ما 
يفعلونه: 


ه٠‏ نحن نحتفظ بنسبة بسيطة مما نقرأه أو نسمعه لمرة واحدة 

٠‏ لذلك: يجب عليتا أت نتعلم القليل بكميات كبيرةء و ليس الكثير 

٠‏ للتفوق في أمر معين أو مجال» يجب علينا أن نركز على 
مفاهيم أساسية» نكررها من وقت لآخر» نفرس و ندمج 
أنفسنا فيها بعمق» و نكبر من الأفكار و المهارات. و التكرار 
المصاحب لزمن هو الحل! 

٠‏ عندما يتقن الناس أعمالهم فهم في حال أفضل لأن يكونوا 
مبدعين جداآء و يجعلون الأشياء الكبيرة تحدث. 


السبب الثاني: الترشيح السلبي 


بعدما رحب فيل بالكاتب» أخذه لغرفة الضيوف حيث الغداء الشهيء 
سالمون مع أرز. 


قور خلو سهم اطعا قال السيذ فيل : "هقل تخطصل غتى 
المعلومات التي تريدها من خلال هذه الزيارات؟" 


"نعم. لكني أحتاج أن أكتب المعلومات و أراجعها مرة تلو الأخرىء 
أليس كذلك؟" 


"كما أخبرتك سابقاء إنك سريع التعلم!" 


"أتوقع أني فهمت كيف أن التركيز و التكرار يتغلبان على السبب الأول 
لم لا يطبق و يفعل الناس ما يعرفونه» و أنا مستعد الآن لسماع 
السبب الثاني" 


ابتسم السيد فيل و قال: "الناس غالبا ما يكونون سلبيين» 
مما يعطيهم نظام ترشيح مختل! دعني أسألك سؤالاً. هل 
التفكير الإيجابي أقوى من التفكير السلبي؟" 


"نعم! |" 


"اذا قل لي» هل هو اختيار؟ هل تختار بين التفكير الإيجابي و 
السلبي؟" 
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"طبها" 


"اذا لم لا يختار أغلب الناس التفكير الإيجابي بدل من 
السلبي؟" 


شرب الكاتب من كأس الماء الخاص به متأملا إجابته! 


"هذا سؤال جيد. أنت قلتها الآن» التفكير السلبي سائد أكثر من 
التفكير الإيجابيء أتساءل لماذ|!!" 


صمت فيل لحظات. ثم قال "غالبا ما نکون مبرمجین على هذا 
النحو"! 


"كيف ذلك؟" 


"عندما أتينا إلى هذه الحياة» كنا معتمدين كلياً على والدينا أو 
مربينا - هؤلاء الذين اختاروا أن يربونا - و لا خيار لدينا من 
يكون هؤلاء أو عن كيف تكون ظروفنا. من البداية» أتوقع أنا 
كلنا كنانبحن عن الحب الغير مشروط, و لا نريد الحب 
المشروط بما نفعل أو ما نقول في أي يوم من الأيام. نريد أن 
نحب لشخصنا! لسوء الحظء كل الناس حولناء بما فيهم والدينا 


و الأشخاص البالغين الأخر» لم يحصلوا هم أنفسهم على 
الحب الغير مشروط مما يحعل من الصعب عليهم أن يعطوهء 
لذلك اعتادوا على أن يحبونا حب مشروط. حسب تصرفاتنا. و 
نحن نستمر نحاول أن نحصل على القبول و الإنتماء!" 


"كيف يرتبط ذلك بالترشيح السلبي؟" 


"كأطغال. حاولنا لفت الإنتباه من خلال إنجازاتناء فكنا نبحث 
عن المديح و القبول من والدينا! كانت هذه عملية محبطة لأن 
والديناء كما نحن» يميلون إلى إبراز السلب أكثر من الإيجاب. 
عندما نتصرف بشكل حيد» يكونوا متوقعين ذلك فلا يقولون 
شيناً» و عندما نفعل شيناً خاطئاً» يقغزوا كلهم فوق رؤوسنا!" 


"لكن ألا تعتقد أنه من المهم تصحيح و تعليم أطفالنا عندما يحيدوا عن 
المسار؟" 


"بالتأكيد. لكن ليس بدون التعزيز الإيجابي أيضاً! عندما لا 
يلتفت و لا ينتبه إلينا أحد عندما نفعل الصواب» نبد في الشك 
في أنفسنا و في الآخرين» فنبدأً في تجهيز و إنشاء آلية دفاع 
لنحمي أنفسنا! و نبدأً بترشيح كل شيء يأتينا عن طريق 
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عقل محتل بالتفكير السلبي. إن عقولنا قد أغلقت. و نحن 
نعتمد على الحكم على المواقف و رؤانا مقادة بالخوف 
أيضا!!" 


"كان لدي والدان عظيمان! لا أعتقد أنهم كانوا يتصيدون أخطائي!!" 
"لذلك أنت تشعر بشعور حيد تجاه نفسك" 

"بشكل عام نعمء لكن إلى الآن لدي شكوك و مخاوق عن نفسي" 
"من أين لك ذلك؟" 


"غالبا من المدرسة. لم أتعلم مثل الطلبة الباقين و غالبا ما كنت أمُل 
هن المدرشسة و هدا سيت لى الكتير من المشاكل و قوق كل هدا 
لم أكن قارا جيدآً و بعض المدرسين كانوا يطلبون مني أن أقرأً أمام 
الفصل» و كان ذلك محرجاً. خاصة عندما كنت ألفظ الكلمات بشكل 
ا 


"هذا مثير للإهتمام! كيف أصبحت كاتباً اذا؟" 


"هذه قصة لوحدها! لم يكن من المفترض أن أكون جيدآً بالكتابة أيضاً. 
لكني اهتميت في حقل القيادة و حصلت لي فرص أن أدرس» و في 
ذلك الوقت شخء قاد لمنيء آخي و بهذ ذلك أخذت مادة القيادة من 
رئيس قسمي لأدققها فقطء لكنه أصر أن أكون مسؤول عنهاء و هذا 
يتضمن ليس فقط إعطاء الإمتحانات بل كتابة الكثير من الأوراق» و لقد 
كان على حق» فقد تعلمت الكثير! و في نهاية الفصل طلب مني أن 
أكتب كتاب معه»ء فهو يدرس في القيادة منذ 10 أعوام لكنه كان 
متحطماً عصبياً للكتابة! و لأنه يظن أني كتاب جيد» ورد في ذهنه أنا 
سنكون فريقاً جيدآً. و في الحقيقة» كان أول شخص يمدح كتابتي» و 
من هذا التشجيع جلست معه» و بعد عام كتبنا كتابنا و هو إلى الآن 
يستعمل» منذ 40 عغاماً تقريا" 


"كان تشجيعه مهما للغاية أليس كذلك؟" 


"بالٹاگید كان مهما. و انك قتدما تگثي کتاباًء يرک الناس آنك تستطيع 
الكتابةء و بعد ذلك تحصل على فرص أخرى. و بعد وقت قصير» عرفت 
أن كل شيء سلبي قالوا لي إياه في المدرسة عني لم يكن 
صحيحا. و مع الوقت أصبحت كاتب أكثر الكتب مبيعاً" 
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"لقد أخذ الأمر وقتآ للتخلب على كل هذه البرمجة السلبية 
أليس كذلك؟" 


"أتوقع أنك محق بشان هذا. إنه مثير للإهتمام حقاً» والدي قد حرصا 
قراءتي و کتابتي" 


ابتسم فيل و قال: "كما تقول من مثالك. لو أنك سمعت و 
صدقت كل الأشياء السلبية التي قالها الناس لك لم تكن 
وصلت و حققت نصف ما حققته حتى الآن. يجب أن تفخر 
بهذا!" 


ابتسم الكاتب للسيد فيل» و قال: "هناك شيئان قد أصبحوا واضحين 
أثناء حديثناء أولآً إن شخصاً واحداً يضع فيك الثقة يستطيع أن يصنع 
كل التغيير في العالم. و ثانياً» إن لدينا اختيار لمن نسمع! أي لو أني 
سمعت لكل السلبيين في حياتي» لكنت قد قبلت بعمل أقل تحدياً و 
لكانت لدي توقعات محدودة عن نفسي. إن كلمة مشجعة هي كل 
ما كنت أحتاجه حتى أتسلق خارج الصندوق السلبي الذي وضعت 


فيه 


"لقد كنت محظوظا! إن الكثير من الناس محبطين لدرحة أنهم 
لا يستطيعون سماع التغذية الاسترحاعية الإيجابية عندما 
تأتي إليهم. إنهم يرمونها. و هذا محزن» لكن الكثير من الناس 
لا يستطيعوا أن يتخطوا الظروف السلبية التي مررت بها. إنهم 
ينجزون نسبة قليلة حدآ مما يستطيعون. لأنهم يرضون 
بالقليل حدآ بفترة قصيرة حدآ» و كل شيء يمر عليهم يرشح 
بتفكيرهم السلبي و عقولهم المغلقة!" 


"اني سعد لأني أخد المخظوظين القليلين» فالشخصض الخناست قد 
أتى في حياتي في الوقت المناسب. لكن عندما تضع كل ما تحدثت 
عنه مع بعضه»ء يبدو غیر مشجعا بتاناً!!" 


"قد يكون كذلك مقارنة بما خلقنا الله عليه» فنحن غالبا نعيش 
حياتنا تحت غيمة تفكير سلبية. و نلبس رداء حكم عندما نقرأء 
نسمع. و نشاهد كل شي»ء و الذي يعتبر ظالمآً حدآ لعقولناء 
قلوبناء و مستقبلنا! حقيقة» إنها أسوء طرق التعذيب الذاتيء 
و من الصعب أن تتعلم إن كان نظام ترشيحك متضرراآ!" 


کف ن الك اللو و لفل الا حلي الكا 
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"مايحدن هو أن نسبة صغيرة حدآً من المعلومات التي 
نتلفاها تجد فرصة أن نتذكرهاء ناهيك عن السماح لها للاخول 
في العقل اللاواعيء» أن تقبل» و بعد ذلك تطبق فعليا. إنا 
عندما نقرأً كتابا» نسمع شريطا» نشاهد فيديوء أو نحضر 
محاضرة» نسمع و نقرأً بعقلنا الحالي» و الذي بكثير من 
الحالات مركز على القلق. التردد. التفكير السلبي» الحكم 
المسبق...الخ. مع العلم أن كل ما يقوله الناس. و الصوت 
الذي يحدث حولنا کله متاح لنا 100 أن نسمعه. و الكتب و 
المحاضرات التي نختار أن نقرأها متاحة %100 أن تدخل 
عقولنا من خلال القراءة! لكن مع التفكير السلبي المغلق» 
تقابل المعلومات التي نسمعها او نقرأها الإزدحام العقلي 
في العقل اللاواعي - المكان الذي نتستطيع أن نقبل 
المعلومات. نصدقها. نفهمهاء و نستخدمها - و فقط °10 
منها تستطيع المرور. إنه متل حمع 10 حارات في حارة 
واحدة! كيف تتخيل النتيجة؟" 


"اختناق مروري! هل هناك طريقة لتخفيف الإزدحام و تطوير هذه 
النسبة؟ لجعل المرور يتدفق مرة أخرى؟" 


"نعم. إنها المهارة التي قد تحدنث. حَرْفياًء ثورة في حياتنا" 


الغصل الخامس: الإنصات بعقلية إيجابية 


فيل: "الحل الأمثل للاحتغاظ بكمية أكبر مما تتعلم هو الإانصات 
بعقل متفتح و إيجابي. سأعطيك بعض النقاط المهمة 
للإنصات بهذه الطريقة: 


٠‏ بدون أي حكم مسبق أو تصورات مسبقة 

٠‏ بموقف إيجابي متحمس لتعآم معلومات حديدة 

٠‏ مع توقع إيجابي 

٠‏ مع قلم لكتابة الملاحظات 

٠‏ مع رغبة لسماع ليس فقط ما يقال بل كل ما بإمكانه 
أن يخترق مخيلتك 

٠‏ مع "كيف أستطيع استخدام هذا؟" 


هذا النوع من العقلية بامكانه أن يشعل شعور ال "أها!" و 
الذي بامكانه أن يعطيك أكبر احتمالية للحياة التي تبحث 
عنوا" 
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"ما تقترحه هو أنه اذا کان عندي نظام ترشيح إيجابي» بدل من أن 
أحصل على %10 فقط مما أقراً و أسمع» سأتعلم أكبر و أكثر مما 
أتوقع" 


"إنك تفهم الموضوعء و غالبا هذا يعني أنك ترى روابط لأمور 
أخرى قد اكتسبتهاء بالإضافة إلى طرق لم تتوقعها أبداً 
تستطيع من خلالها تطبيق المعرفة التي لديك. 


لكن هذا يعني أن تكون متفتحا للمعلومات الجديدة بخض 
النظر من أين تأتي. و هذه الطريقة التي ننمو فيها بشكل 
أفضل - مع عقل إيجابي متفتح. و حقيقة هذا هو ما يثير 
إهتمامي. لأنه يقود إلى إمكانية التفكير. بدل من أن تحصل 
على 100 مما تقرأً أو تسمع. عقلك المتفتح سيسمح لك 
أن تزيد معرفتك أكثر و أكثر. و أيضاً ليس فقط تقلل من 
الإختناق المروري» بل تفتح طرق حديدة. و في بعض الآأحيان 
تترك الطرق كلها و تبدأً بالطيران» لأن العقل المتفتح مع نظام 
ترشيح إيجابي بإمكانهما إشعال إبداعناء مهاراتنا و حيلتنا. إن 
بامكاننا أن نخلق طرق محتملة تفوق أكبر و أضخم أحلامنا." 


"أتصور إن كان هذا يوضح لم نر حولنا بعض الناس الذين يفوقون 
الآخرين» ليس فقط يقومون بضعف عملهم بل أداءهم يتخطى أداء 
الأخزبن: تمذات الأمال" 


"نعم. هؤلاء لديهم إمكانية التفكير. إنهم الناس المتفتحين 
للمعلومات الجديدة و الذين يبحثون دومآ عن طرق لتطبيق 
هذه المعلومات الجديدة بطرق بعيدة كل البعد عن تصور 
مدرسيهم أو مدربيهم. إن لديهم إمكانية الإنصات. المشاركةء 
و التطبيق (إمكانية تعني قابلية كبيرة تفوق الآأاشخاص 
العاديين) و العقل ذو إمكانية التفكير لا يأتر فقط على التغخير 
الدائم للتصرفات. بل يأتر على الأداء كله و النتائح!" 


هل لديك موقف أو خبرة شخصية عن مدى قوة وجود إمكانية التفكير 
التي تتحدتث عنما؟" 


"بالتأكيد لدي. مرة في يوم الأحد خرحت من الكنيسة 
متحمساآ حدآ» بمزاج إبداعي غير طبيعي. فتحت المذياع في 
سيارتي و سمعت أغنية ألهمتني فكتبت مخطط لدرس من 
الدروس لأحد المواد التي قررت أن أدرسها -أدربها. هذه 
المادة أصبحت في نهاية الأمر القائد في خط إنتاحنا و أحد 
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أفضل برامجنا التدريبية مبيعاً لمدة تزيد عن 30 عاماء بأرباح 
تفوق ال 100 مليون دولار. في الحقيقة. حصل ذلك كله لأني 
كنت بموقف و توحه إيجابي وقتها! مما حعل إمكانية التفكير 
عندي غير طبيعية! فلو أني حضرت ذلك اليوم بسلبيةء و كنت 
سلبياً تجاه الواعظء الخطبةء و الموسيقى. لكنت قد اختنقت 
في الإزدحام العقلي مثل الآخرين. لكني حصلت على حارات 
أوسع و حارات مفتوحة في ذلك اليوم, مما أخذني إلى أماكن 
لم أكن أحلم بها!" 


"يبدو أن قابلية التفكير لديك لها أثر كبير على حياتك و أعمالك" 
"انها کزلل " 


"لكن» حتى لو قابلية و احتمالية التفكير الجيد عندك تستطيع أن 
تأخذك بعيدآء ألا يوجد بعض الأمور المستحيلة؟" 


"الأصحاب ذوي قابلية التفكير يفعلون المستحيل بانتظام 
عظيم!!! قابلية التفكير كانت فعالة و موحودة عندما كسر 
روحر بانستير الرقم القياسي للأربع دقائق في 6 مايو 1954. 
إنهم قالوا إنه عمل مستحيل بالنسبة للإنسان. لكن بانستير 


استطاع أن ينهي ميلا ب 3 دقائق و 95.4 تواني. كان هذا لا 
يصدق في عام 1954ء لكن وقتما حدتن. في خلال 7 أسابيع 
حصل حون لاندی على 3 دقائق و 57.9 تواني! 


و في خلال 15 عاماً لاحقة. تمت تعدية سجل روحر بانستير 
0 مرة ب 177 سباقآ! و إن حيم ريون. طالب المرحلة 
الثانوية في كنساس.» اخترق سجل بانستير في عام 1965 
بتلان دقائق و 55.3 نواني. لذلك» بعدما كسر الرقم القياسي 
للأربع دقانق لمرات عديدة و متكررةء تمت رؤيته على أنه من 
الممكن القيام بهء و بهذه الخطوة تغيرت طريقة التفكير حيال 
سباق ال4 دقائق من سلبية - لا يمكن أن يحدت - إلى 
إيجابية - أستطيع القيام بها." 


"لقد عرضت حالة جيدة لعقلية ايجابية. ليس فقط كان ذلك يساعد 
الناس لأن يتعلموا أكثرء بل إنه يخلق أشخاص لديهم قابلية التفكير 
القوية هذه» و الذين يستطيعوا إنجاز أشياء عظيمة و أن يصنعوا التاريخ 
أا" 


"إنه من المهم تذكرء أنه حتى بوحود عقلية إيجابية و لديها 
قابلية للتفكي التكرار مطلوب! فقط بعد عدد من الناس الذين 
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اخترقوا سجل بانستيرء تحول الناس السلبيين إلى إيجابيين. لا أستطيع أن أكتب 
فنحن فهمنا أن نسبة %62 من كل الأفكار تقبل فقط إذا 


کانت: 


ا أستطيع أن أكتي 
معروصه ستطيع 
ا آنا كاتي" 
معروضه 


معروضة 
"من المتير للإهتمام ان عرض الاشياء 6 مرات هو سر التكرار 


معروضة المصاحب لزمن" 
معروضة "لماذا تعتقد ذلك؟" 


معروضة" "لقد وحدت أن الناس عندما يتعرضون لفكرة حديدة لأول مرة»ء 
يرفضونها! لأنها تتعارض مع الأفكار السابق إقتناعهم بها. 
المرة الثانية يقاومونها لأنهم لا يستطيعون تقبلها. في المرة 
التالتة. يقبلون حزء منها لكن يكون لديهم تحفظات على 
لا أستطيع أن أكتب استخدامها. أما في المرة الرابعة التي يتعرضون فيها للفكرة 

الجديدة» فإنهم يقبلونها كلها لأنهم يشعرون أنها تعبر عما 
لا أستطيع أن أكتب كانوا يفكرون فيه. و في المرة الخامسة يهضمونها حزئياً. عن 


"أتوقع أني أعرف ماذا تعني» فالطريقة التي تغلبت بها على البرمجة 
السلبية التي حصلت عليها من المدرسة هي كالتالي: 
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طريق استخدامها/تطبيقها بأنفسهم. و في المرة الأخيرةء 
التسادشة قاتوم كمون آلفكرة كلا عن طريق النشغور 
بامتلاكها و تمريرها للآخرين" 


نهض فيل وقال: "لدي بعض المذكرات عن ذلك من 
محاضراتي» اتبعني 


لقد كتب على الأوراق: 

الإنتقال من الرقض إلى القبول 
1) الرفض 
"إني أرفضها لأنها تتعارض مع أفكاري السابقة" 
2) المقاومة 
"حسناًء إني أفهمهاء لكني لا أستطيع أن أقبلي" 
3 القبول الجزني 


"آي فواقق على الفكة. لكى لي عض التحفظات لاس دافن" 


4) القبول التام 

"هل تعلم! هذه الفكرة تعبر بنفس الطريقة التي كنت أفكر بها" 
5 الهضم/الفهم الجزئني 

"طبقت هذه الفكرة اليوم, إنها رائعة" 

6 الهضم/ الفهم الكلي 


"لقد أعطيت يوم أمس هذه الفكرة لأحد رجال المبيعات لدي. فقي 


"شكرآً. هذه المفكرة مفيدة حقآ. لكن دعني أسألك سؤالاً. بعدما 
اخترقت الترشيح السلبي حول كتابتي» كأني تطورت من ناحية 
التصرق الإيجابي لكثير من الأمور الأخرى. هل يجب أن نمر في 
الستة خطوات كاملة؟" 


"لاء هناك طريق مختصر. و كلما كان لديك خبرات إيجابية مع 
العقلية الإيجابية. تستطيع المرور على الخطوات الست 
بطريقة أوتوماتيكية» و الأفكار الإبداعية تأتيك بشكل آلي! و 
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بشكل واضح. قد تتحول إلى شخص معكوس الذعر و 
المخاوف مثلي!" 


ا ر ود كوس الكو و الا 


" الأشخاص معكوسي الذعر و المخاوف هم الأشخاص الذين 
يفكرون أن العالم تآمر لفعل الجيد و الجيد فقطء لهم. إن هذا 
في الحقيقة الحد الأعلى من العقلية الإيجابية! لكنها رحلةء و 
في بعض الأحيان يحتاح الناس للمساعدة خلالي!" 


"ھل فی الممگن ان فطتی فال على تكص قى مط ك فف 
کان لدیهم نظام ترشیح سلبي و مختل» و تغير إلى نظام ترشيح 
إيجابيء لديه قابلية للتفكير المساعد له؟" 


"نعم» سأعرفك عليها. إنها سوزان ألكوت» رئيسة العمليات 
عندنا. إنها من أكثر السيدات الصغيرات نشاطآً و حيوية» و 
أفضل رنيسة عمليات! لكنها كانت تقودني و الجميع إلى 
الجنون لأنها كانت قمة في التفكير السلبي» و تعارض كل 
فكرة حديدة نعرضها!" 


ابتسم الكاتب و قال: "أليس من المفترض أن يكونوا رؤساء العمليات 
كذلك؟ عملهم أن يتأكدوا أنكم تأدون الأعمال بطريقة صحيحة" 


"كحامي للعمليات. نعم يجب عليهم أن يعرفوا كيف يقولوا لاء 
لكن سوزان كانت تمتص و تخفي طافقة الجميع! و بعد ذلك 
تغخيرت الآن تغير هائل و فظيع و لا يصدق! لم لا تتحدن إليها؟" 


"ممتاز .. سأفعلء» و أتوقع أني أعرف كيف أصل إليما" 
"بالتوفيق" 
الفصل السادس: استخدام الضوء الأخضر في التفكير 


عندما وصل الکاتب مکكتب سوزان وجدها المرأة النشيطة المليئة 


"فيل دانم يرسل لي الناس هذه الآيام عندما يريد أن يوضح 
التغيير من العقلية السلبية إلى العقلية الإيجابية" قالت سوزان 
و هي تضحل! 


"إني متوق لأن أتعلم ذللكء" 


حميع الحقوق محفغوظة لمدونة مي © www.maioona.com‏ 25 


"أنا متأكدة أن فيل أخبرك كيف كنت سلبية تجاه أي فكرة 
حديدة. فقد بعدت كثيرآ عن الوصف الخاص بالعمل كرئيس 
للعمليات. لحسن الحظء في آخر سنتي الأولىء احتمع معي 
السيد فيل في لقاء ودي لتقييم الأداء" 


'لقاء وڏي؟" 


"نعم. کان فیل مهتماً کثیرآً. لکنه صریح و مباشر. فقد قال 
لي: "سوزان» إنك أحد أفضل رئيسات العمليات الذين قابلتهم فأنت 
تعرفين مجال عملك و أستطيع أن أعتمد عليك للتأكد من أنا نقوم 
بالعمل بالطريقة الصحيحة» لكن عقليتك السلبية و الدقيقة تقودني و 
كل من في فريقنا إلى الجنون. لذلك. الهدف رقم 1 الذي أريد أن 
أعمل به معك للسنة القادمة هو تغيير عقليتاكء" 


و قلت له اني سمعته بشکل واضح.» لکن لا أعرف کیف یمکن 
أن أحقق هذا الهدف. 

فقال: "من الآن فصاعدآ» كل مرة ألتقي معك أو في أحد اجتماعات 
فريقناء أريدك أن تكوني مسؤولة عن التفكير باستخدام الضوء الأخض" 


لم يكن لدي أي فكرة عن الذي يقصده بالتفكير باستخدام 
الضوء الأخضر. فسألته و أخبرني: "عندما تعرض أي فكرة أو 
مشروع جديد في اجتماع معين» وظيفتك أن تبدأي في مناقشة لم 
تظنين أن هذه الفكرة أو المقترح أمر علينا القيام به أو تطبيقه» بعبارة 
أخرى ستكونين القائدة ل"انطلقوا" ستتوقفين عن إعطاء أي رد 
سلبي حتى ينتهي كل تفكير إيجابي مبدع من الفريق. و اذا كنت 
مجتمع معك لوحدناء أريد أن أسمع و أرى قابليتك للتفكير" 


كان هذا محيرآً لعقلي حقآً» لكني علمت أن لا خيار لدي» لأن 
فيل يريدني أن أنجح. لكنه أيضاً لم بيرغب أن استمر في 
التخاع فع ها تة الترشيخ الي 


"امھ فل کات با ستطاعگر انار آک اعتراضات فی اختماغانک"' 


"نعم. اثناء احتماعاتنا انا و فيل و الفريق. فان التفكير 
باستخدام الضوء الأصغفر -ذكر السلبيات و المشاكل- يجب أن 
يتبع التفكير باستخدام الضوء الأخضر - ذكر الإيجابيات و 
الفغرص. و على الرغم من أنا حميعاً نْشَجْع لأن نعطي أفضل 
ما لدينا من تغذية استرحاعية» لكن التعليقات السلبية لم تكن 
تسبق الإيجابية أبدا" 
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"و كيف ساعدك ذلك؟" 


"لقد كان فظيعا. مع أني في البداية كنت أشعر بنفسي 
أقاومء لكن بعد فترة تفير ذلك. لقد كان يجب علي أن أركز 
كتثيرآ على الاحتمالات الإيجابية» لدرحة عندما يجيء وقت 
وضع العلامات الصفراء أو الحمراء (السلبية و الخطيرة) أحد 
صعوبة لإيجاد شيء سلبي. تركيزي على الإيجابية غيرني 


قل اطا عك تى الأ الفمل ك تسى عبات و الذك بجت أن 
شوك ل قى فك الا اا 


"أعتقد ذلك. و كذلك السيد فيل. لكني أسعد الآن لأني 
أصبحت ذو قابلية للتفكير بابداع» حقآ. و بدون قاعدة الضوء 
الأخضر ثم التفكير بالضوء الأصغفرء أشلك أني كنت سأتغلب 


"هل حصلت على فوائد أخرى من هذه الطريقة؟!" 


"نعم حصلت على المصداقية. فالآن عندما أعبر عن أي 
تعليق وقت الضوء الأصغر. يستمع إلي الفريق أكثر من ذي 


يأخذون تغذيتي الاسترحاعية السلبية بجدية أكبر" 


أنتهى لقاء الكانب مع سوزإن. و في طريقه إلى سيارته فكر في 
نفسه» أحتاج للراحة» ولحسن الحظ كان قد وضع في جدوله الذهاب 
للعب الجولف مع صديقه داني. 


و في تلك الليلة استرخى الكاتب في منزله و لخص ما تعلمه خلال 
اليوم: 


السبب التاني لم لا يفعل الناس ما يعرفونه: الترشيح 
السلبي: 


٠‏ لأنا لم نكن نحصل على الحب الغير مشروط و الدعم و نحن 
أطفال» بدأنا نشك في أنفسنا و الآخرين. 

٠‏ الشك في أنفسنا جعلنا نرشح كل المعلومات - سواء من 
الكتب» الفيديوء الصوتيات. المحاضرات أو حتى المناقشات - 
عن طريق عقليتنا التي تحكم على الأمورء الدقيقة» المقادة 
بالخوف. و المغلقة» و الذي يقودنا في النهاية إلى التفكير 
السلبي. 
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التفكير السلبي يقودنا إلى: 
ه تعلم و استخدام نسبة صغيرة فقط مما نرى و نسمع 
ه انجاز نسبة صغيرة فقط مما نستطيع إنجازه 
ه الرضا بالقليل خلال زمن قصير جداً 

نحن ننمو بشكل أفضل مع عقلية إيجابية» متفتحة» و التي 

تشعل إبداعنا و حيلتنا و تخلق احتمالات تفوق توقعاتنا. 

يجب أن نجد طرق لنكون مستعدين و راغبين أن نفتح أذهاننا. 

و بدل من أن نحاول أن نجد الأخطاء في المعلومات الجحديدةء 

نحتاج أن نكون مفكرين باستخدام الضوء الأخضر و نبحث عن 

الشيء الصحيح و نقول لأنفسنا: "أعلم أن هناك قيمة في ما 

أقرأً و أسمع» ما هي؟" 

تفيير عقلية سلبية و مغلقة إلى عقلية متفتحة و إيجابية لا 

يمكن أن يترك للصدفة. و عندما نقرر التفيير نحتاج 

لاستراتيجية معينة و التي باستمرار تقوي طريقتنا الجديدة 


فيل: "كيف كان احتماعك مع سوزان؟" 
"نورني كثيرآً.. إني أحب التفكير باستخدام الضوء الأخضر" 


"هذه الاستراتيجية بالتخصيص أعطت سوزان وقتاً لتطور 
طرق تفكير حديدة و طرق لترتيب المعلومات" 


"فيما يبدوء لقد أخبرتني أيضاً أنها الآن تجد صعوبة فقي أن تعطي 


تغذية استرجاعية سلبية أو تحذيرية" 


"لا تدعها تخدعك. إنها تستطيع حتى الآن أن تضع حفر في 
أي فكرة حيدة لكنها أيضاً أصبحت واحدة من أفضل الداعمين 
للأفكار و المشاريع الجديدة. إنها مروحة كبيرة لمكتب 
المستقبل" 


"مكتب المستقبل؟ لا أملك أدنى فكرة ما هذا» هل من الممكن أن 
تشرح لي؟" 


"بالتأكيد. قبل عقد من الزمانء اكتشفت أن الأشياء تتخير 
بشكل سريع حدآً في العالم اليومء لدرحة أنه يجب علينا أن 
ندير الحاضر و نصنع المستقبل في نفس الوقت. و اكتشفت 
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انه ليس من الجيد أن يكون نفس الناس يديرون حاضرك و 
يخططون للمستقبل. لأنك إن فعلت» سيقتل الناس ذوي 
المسؤوليات الحالية في الحاضر المستقبل. لأنهم إما أن 
یکونوا مبهورين أو مهتمين حدآ في وضع مسؤوليات الوقت 
الحاضر" 


"إن ذلك مثيرآً للاهتمام أتخيل انك لا تجد الكثير من الناس الجيدين 
في الاتنين - التفكير في المستقبل و الوقت الحالي الحاضر" 


"هذا أكيد. نتيجة لذلك حعلت زوحتي أليس. رئيسة مكتب 
المستقبل. إنها أحد أفضل الأشخاص الذين عرفتهم و الذين 
يمتلكون قابلية التفكير الإيجابي. و لديها فريق عمل مكون 
من 3 أشخاص لا علاقة لهم بأي من العمليات اليومية الخاصة 
بأآي من شركاتناء بل إن عملهم الأساسي أن ينظروا 
للمستقبل و يحاولوا أن يروا ما سيحدث مع التكنولوحيا و 
الاكتشافات الأخرى التي قد تأتثر على أعمالنا و شركاتنا. إنهم 
أنقذوا التدريب و التطوير بعد ضربة 11 سبتمبر" 


"الك ر من الافماك انارت عد 1ا9 و أغلت التافن لم رتوا قي 
السفر لأمريكا وقتها" 


"بالتأكيد لم يرغبواء لكن أليس و فريقها كانوا يبحثون في أمر 
الو تفوت الى تة باس تخدام الضخوت القتدنن العتج 
الإلكترونيء الاحتماعات الافتراضية» و كل أنواع الفرص 
المثيرة حقآً. في الحقيقة» مؤخرآ» مدربين من مدربينا كانوا 
تدربوت من الشتاعة آل1 = 3 ضاخ من غرفة المؤتمرات لديا: 
0 مديراً في أوروباء في 6 دول مختلغة عن طريق الهاتف و 
الحاسب الآلي!" 


"هل أعجبهم التدريب؟" 


"لقد أحبود" 


"هذا رائع! اذآ لديكم قسم في شركتكم للمستقبل يدار عن طريق 
أناس ايجابين» لديهم نظام ترشيح ايجابي و قابلية للتفكير بطريقة 


مفیده 
"نعم هذا صحیح" 


أخزخ الكاتت مفكرتة و قال "تجدننا عن الترشيخ السلبي كتاني 
سبب لم لا يطبق الناس ما يعلمونه»ء أعتقد أني عرفت كيف أن 
الإنصات بعقلية إيجابية مع التفكير باستخدام الضوء الأخضر يساعد 
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I ANE EE O E 
الثالث و الأخي"‎ 


السبب التالث: عدم المتابعة 


فيل: " لا تزال متحمسا للتعلم كما أرى» يبدو أنك تحصل على 
معلومات قيمة حقاً مما تتعلم في هذه الفترة" 


" اني كذلك. فكرة التطبيق والاستفادة من كل شيء أتعلمه حقاً 
جيدة ومثيرة. بالنسبة لمذكراتي هناء لقد قلت ان السبب الثالث لم 


لا يطبق الناس ما يعرفونه هو عدم المتابعة" 


" نعم صحيح. لأن بعض الناس بعدما يتعلمون شيناً حديداء لا 
تكون لديهم خطة متابعة» حزر ماذا بحدن؟" 


" أتوقع أنهم يرجعون لعاداتهم القديمة" 


"ممتاز. اذا الناس بحاحة لخطة متابعة ليضعوا ما يعرفونه في 
حيز التطبيق. و هذا بالضبط مافعلته مع سوزان» بعدما 


أقنعتها ان لديها نظام ترشيح سلبي حعلها عدوة للافكار 
الجديدة. و لو لم أضع خطة متابعة معهاء أشك أن أي تغير كان 
سيحصل. لأنه قد يكون باستطاعتها الاستماع بانفتاح لفترة»ء 
لكنها قد ترحع لعاداتها القديمة بعد ذلك" 


"هذا يذكرني بمقولة قالها بيتر دركر: "لايوجد شيء جيد يحدٿت 


صدقفه 


" هذا صحيح. لتغيير التصرف والحصول على النتائج التي 
تريدها تحتاح لنظامء لدعمء و لمسؤولية. فعندما تكون الأمور 
الثلانة هذه موحودة. ستكون لديك خطة متابعة حيدة. 

واسيب التالت لمل بطيف الاس ما طلهوتة د دة 
المتابعة- يعتبر الأصعب بين الكل. لذلك فان الامر يحتاج الى 


"لم تقول أنه الأصعب؟" 


"دعني أبدأً في التحدث عن خلفية تاريخية. لقد تعلمت أهمية 
أن يكون لدي خطة متابعة حيدة من أبي. لقد قال لي مرة تلو 
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الأخرى أن لا أقبل أبدا بأن أحصل على عمل ان لم تكن لدي 
رغبة فقي أن أراقب" 


"ماذا كان يقصد بذلك؟" 


" کان يقصد أنه یریدني أن أرغب في أن أعمل تحت شخص 
يعرف حيدآً كيف يقوم بما أريد أنا أن أتعلم. لقد كان والدي 
أفضل معلم حصلت عليه أو عرفته في حياتي. لقد کان 


لقد كان يفعل ذلك مرة بعد الأخرى- التكرار» صديقنا القديم- 
حتی يطمئن لإتقاني لم کان يخبرني أو يريني. على سبيل 
المتال» أول دراحة اشتراها ليء فككها إلى قطعء و أراني 
كيف يركبها مرة أخرى. وبعد ذلك فككها مرة أخرى وطلب 
مني تركيبها قطعة قطعة. لمرات عديدة» حتى إني وصلت 
لمرحلة أستطيع ان اركبها وانا مغمض العينين" 


"عظيم! بالتأكيد كان هذا يعتبر خبرة اكتسبتها. لقد وضع لك نظاماآء و 
۴ ۋولىة" 


"انه كذلك. لقد كان ابي يفعل الصواب. لقد كان يتابع الشيء 
الذي أراني اياه. إن نظامه هذا حعلني أفهم حيدآ الطريقة 
الصحيحة للقيام بأمر ما منذ بدايته" 


" إني أفهم ما تقول. بدون متابعة مباشرة بعد تعرضك أو تعلمك لطرق 


" نعمء فالأمر الذي يساعد حقاء هو بداية التطبيق فورآً. كلما 
أسرعت في تطبيق المهارة الجديدة التي تعلمتهاء كلما زادت 
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احتمالية ان تكون محترفاً فيها.. لكن تذكرء تأكد و أنت تطبق» 
أن تطبق بطريقة صحيحة» كما وضعها أبي: 


التطبيق الجيد يصنع الشيء الجيا" 


"كل هذا الحديث عن التطبيق الفوري لأي مهارة جديدة يذكرني 
بالمدرسة. كنت في المواد التي أدرسها أولاً بأول يومياً لا أحتاج 
للدراسة و العمل الكثير عليها قبل الامتحان» و الدراسة قبل الامتحان 
للمواد التي لم أكن اراجعها و أدرسها أولاً بأول» كانت تعني دراسة 
المنهج من جديد. و دائماً ما كنت أحقق درجات جيدة في الذي 
أدرسه أولاً بأول لأن دراسته قبل الامتحان سهله» سريعة» وبسيطة 


جرا" 


"لقد كان الامر نفسه في تصليح الدراحات. خطة المتابعة 
التي وضعها ابي كانت تجعلني أطبق المهارات في أقرب 
وقت ممكنء» وبأكثر كمية ممكنةء و بعد ذلك تأتي محاسبتي 
على أداني. فقد كان والدي يراقب تطبيقي متى أشهر أن 
بامکاني القیام به بنغسیي" 


1 فقي أيام مرا : قزل "Ç‏ 


"حتى فيها. عندما كنت مراهقا» اشترى لي والدي سيارة 
قديمة حدآ. ولم أكن اعرف الغفرق بين الاسطوانة أو الأنابيب 
فيهاء كنت حاهلاً تماما في السيارات. مع بعضنا البعض» 
تعلمنا حزءآ حزءآ » وبعدها أخبرنيء أراني» سمح لي» صحح 
لي... الخ» الى أن تعلمت كيف أركب كل حزء مع الجزء الآخر. 
وبعد ذلك خمن ماذا؟ فككها كلها الى أحزاء وقال لي باسماء 
ركبها كلها و خذها لك" 


" أتوقع أنه کان تحدیاً کبیرا" 


" بالتأکید کان. لکن هل تستطیيع أن تتخیل كيف كنت متحمسا 
وحريصاً وحذرآً أن أركبها بشكل صحيح؟ اإن أبي وضح لي 
حقيقة أن التعليم لا يحدث فى رأسك. انه یحدث عندما تکون 
لديك خطة لتساعد نفسك أن تفعل شیناً بما تعرفه و تعلمه. 
لقد أصبحت متعلماً مدى الحياة لأني أؤمن ب: 

الناس الناححين تواقين لأن يتعلموا ولديهم خطة للتعليم 
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إن لم يكن لدى الناس دافعية لأن يتعلموا القيام بأمر ماء 
وخطة للقيام به بشكل صحيح» لن يستطيعوا تحقيق ذلك 
الأمر حيدآ. لقد خلق لي أبي حاحة و خطة لأن أركب تلك 
السيارة. لقد كانت حزءًا مني» فقد كان اليوم الذي التحقت به 
للجيش من أتعس الذكريات في حياتي لأني بعت تلك 
السيارة الأثرية- موديل أ" 


"ماذا حدث بعد مغادرتك المنزل؟ هل استطعت أن تستمر مع خطة 
المتابعة التي تعلمتها من والرك؟" 


ابتسم فيل وقال: " نعم عندما وصلت الى حنوب كاليفورنيا 
حطمت الارقام القياسية في فلك الاحهزة وتركيبها. أي 
أستطيع القيام بذلك أسرع وأفضل من أي شخص. فشكرا 
لأبي. إن ذلك يعتبر سر نجاحي في حياتي. بالإضافة الى 
انشاء برامجنا التدريبية والتطويرية»ء لانك إن لم تستطع 
استخدام ماتعرفهء مالغاندة؟" 


"إني أستطيع أن أرى فخرك بأبيك واعتزازك فيهء لكن لم أسمعك 
تتحدث كثيرآً عن الدعم. ألم يكن ذلك الجزء المهم الثالث من خطة 
المتابعة الجيدة؟" 


" في الحقيقة. لقد كان والدي يرغب في نجاحي حقاء 
واعطاني العديد من النظمء وحعلني محاسبا لنلفسي و 
مسؤولاً. لكني لا أستطيع ان أصفغه كشخص مشجع وداعم" 


لو راك قعل ا دا 
"لم تصيغه بتلك الطريقة؟" 


" من كل الاشياء التي علمتها للآخرين او كتبتهاء الأهم بالنسبة لي 
هو قوة أن تصطاد الآخرين يفعلوا الأشياء بطريقة صحيحة. بالنسبة 
ليء المفتاح الاساسي لمساعدة الناس في تطوير و خلق منظمة 
جيدة هو ابراز الجوانب الإيجابية. وعندما يأتي الأمر لتدريب الناس 
ومساعدتھم للتطویں دائماً أقول للمدراء: لا تنتظروا حتى يقوم الناس 
بالعمل بطريقة صحيحة تماما قبل ان تقوموا بمديحهم لأن في 
البدايةء أداءهم قد يكون تقريباً صحيحا» لكن يجب أن تمدح و تشجع 
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أدائهم لأنك تتعامل مع هدق متحرك و مستمر. و بعد ذلك تستطيع 
أن تصحح لهم أو بالأحرى توجههم لكي يستطيعوا الاستمرار 
بالتطویر" 


" إني أسمع ما تقول» لكن تلك لم تكن طريقة والدي. على 
الرغم من أني أعلم أن والدي كان يرغب في نجاحي» لم 
يصطادني قط أفعل شيناً بطريقة صحيحة. كان دوماً ما يقفز 
إلى مرحلة كيف أستطيع القيام بالعمل بطريقة أفضل» و في 
الحقيقة مرت سنين عدة حتى اكتشفت الأثر السلبي علي" 


" كيف ذلك؟" 


" لقد أثر ذلك على علاقاتي. لأمر واحد فقطء عندما كنت 
أعمل في مجال التأمين» عينت منات الموظفين في خلال 
عام واحد. و كما تستطيع أن تتخيلء كان لدي الكثير لأدربهم 
لأخبرهم, أريهمء أدعمهم و أصحح لهم. وفي يوم حاءني 
موظف وقال: "كلمة مشجعة ستكون حيدة للجميع" 


"کیف تصرفت؟" 


" فكرت طويلاً وبعمق بذلك. وعلمت أنه کان على حق . لکن 
كان علي أن أعرف كيف أفعل ذلك" 


" لا تشعر كأنك الوحيد. أغلبنا أفضل في اصطياد بعضنا البعض و نحن 
نفعل الأشياء بشكل خاطئ» وليس وقت عمل الصحيح" 


" اكتشفت ذلك الآن لكني تعلمت أيضاً أن الناس اذا حرموا 
من المديح و التشجيعء إما أن يستسلموا و لا يحاولوا فلا 
ينجحوا أبدآً» أو يصبحوا منقادين" 


"منقادین؟ حقا؟" 


"نعم کنت دائما أرغب بشدة في النجاح و الانجازء و اكتشفت 
مؤخرآ اني أبحث عن قبول والدي" 


" ذلك يحدد مشكلتي مع خطة والدك الخاصة بالمتابعة. أنها لا تحتوي 
على خطوة أن يسمع أحدهم "أحسنت يابطل" أو "أحسنت يا فتاة"؛ 
فبعد خطوة "دعني" كنت سأتوقع خطوة "امدح تطور أدائي" قبل 
خطوة "صحح لي" 
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"انك على حق. نظام والدي للمتابعة كان يجب أن يحتوي 
على خطوة ايجابيةء لكن تلك لم تكن طريقته. إن لدينا حقاً 
هذه الخطوة المهمة عندما نستخدم نظام المتابعة الخاص 
بأناسنا. وهذه نتيجة مسؤول مواردنا البشرية الشجاع هيرب 
حود سون» الذي وصح لي ذلك وأصر على التغيير. شكراً 
لهيرب» إننا الآن نستخدم كل الطرق الثلاتة لمساعدة الناس 
على التغلب على مشكلة الإخفاق في المتابعة. بالاضافة 
إلى التزويد بالنظام الأساسي و المهم و المسؤولية أيضاء إن 
خطتنا للمتابعة تحتوي على الدعم عن طريق ابراز کل شيء 
ايجابي" 


ات ادت مع فی" 


"فكرة رائعة. تعرف كيف تصل اليه» وسأتحدث اليك فيما بحر" 


الفصل السابع: إبراز الإيجابية لمساعدة الناس على الفوز 


وصل الكاتب مكتب هيرب» ولأنه يعلم بحضور الكاتب رفع رأسه وقال: 
"إني أفهم أنك تحب أن تصطاد الناس و هم يعملون بطريقة 
"إني حقاً أحب» ولقد أعجبتني فكرة السيد فيل أنه لتتعلم حقاً كيف 
تؤدي عملاً ماء يجب أن ترغب في أن تدرب و تتعلم على يد خبير. 
لكني أرى أن نظام المتابعة الخاص بوالده - أخبرني » أرني»ء دعنيء 
صحح لي ..إلخ - لا يبرز العمل أو السلوك الإيجابي. لقد أخبرني أنك 
نبهته عن فقدان الدعم و التشجيع إلى أن أصبح نظامكم التعليمي 
في الشركة الآن يحتوي على "اصطياد" الناس و هم يعملون بطريقة 
صحيحة. إني مهتم لأن أسمع منك عن هذا الأم" 


"يسعدني أن أشاركك ماذا نفعل. في البداية دعني أعطيك 
خلفية بسيطة عناء إنا نوظف نوعين من الناس» فائزين» و 
فائزين محتملين. الفائزين هم الأشخاص الذين لديهم خبرة 
في العمل الذي وظفغفناهم فيه ولديهم سجل أداء حيد" 
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"لا يحتاجون إلى الكثير من المساعدة أليس كذلك؟" 


"إنك محق. من ناحية الكغاءة فهم مرتغفعوا اللمستوى. فقط 
يحتاحون أن يفهموا عملنا وبيئتنا أكثر قلبلاً إن كانوا دد في 
الشركة ويحتاحون أيضاً أن يكونوا أصحاب أهداف واضحة" 


" بالإضافة إلى معرفة ماهو السلوك الجيد" 


"صحيح. فورما بعرفون عن عملنا و تتضح عندهم أهدافنا و 
نظمناء لا يحتاحون للتدريب وقتهاء و بدل من حاحتهم لمعلّم 
خبير. يحتاحون لقاند حماسي!" 


"أخبرني ماذا تفعلون مع الفائزين المحتملين؟" 


"هذه الفئة نتصور أنها ستنجح إذا دربناها. و نحن نريد الجميع 
أن يحصل على فرصة الفوز! و مع هذه الفئةء أكبر أمر نريد أن 
نتأكد منه هو إن كان لديهم نية و تصرف و سلوك إيجابي نحو 
التعليم" 


"أتوقع ذلك يعني التأكد من نظم الترشيح السلبي لديهم؟" 


"بالتأكيد. السيد فيل يصر على أن نتأكد و نفحص كل شخص 
نقوم بتوظیغه و نتخلص من تفکيره السلبي. و بعدما نتأکد أن 
معنا الأشخاص الصحيحين. نبدأً من البداية مع هذه الفنةء 
فانزينا المحتملين. ففي البداية» نصمم لهم برنامجح تدريبي 
خاص و الذي يحتوي علی برامجنا و برامج شرکات و حهات 
خارحية» فنحن نريد أن نقغفز قغزة البداية لتعليمهم" 


"هل هنا تبدأون في تطبيق نظام المتارهة؟" 

"نعم. مع كل التدريب الذي نقدمه» نريد أن يحصل موظغونا 

على ما وراء النظريات و المعرفة. أي يجب أن يحصلوا على 

فرص لتطبيق ما نعلمهم. حقيقةء إني عندما حصلت على 

"انطلق" من السيد فيل» غيرنا نظام المتابعة إلى التالي: 
أخبرني 


أرني 
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راقبني 
شجُع تطوري / وخُهني 


ستلاحظ أنا أضغفنا خطوة واحدة حديدة "راقبني" بالإضافة 
إلى تغيير "صحح لي" إلى "شج تطوري / وحهني" 


"هذا متوافق جدآً مع تفكيري» لكن لتشجيع أو توجيه الفريق يجب أن 
یکون المدير متواجدآ" 


"إنك محق. لمدح أو توحيه الناس يجب أن يتواحد المدراء 
ليلاحظوا تطور موظغيهم. هل تعلم أن في الأيام الماضيةء 
كان البشر عندما يتعلمون. يكونوا طوال الوقت مع 
مسؤولیهم. و کل شيء بعملونه کان یراقب من قبله! أما 
اليوم في عالم الأعمال. الأمور تتحرك بسرعة كبيرة حداً 


لدرحة أن المدراء لا يتواحدون عندما يبدأ موظفيهم لأول مرة 
في استخدام المعلومات الجديدة التي تلقوها مؤخرا" 


"و هذا يقود إلى تصرفات المدراء النورسية - كطائر النورس. عندما 
يقوم أي متدرب بارتكاب خطأ» خاصة إذا كان ينعكس على مدير 
الإدارة» يطير المدير و يحدث الكثير من الضجة و الصوت المرتفع على 
راس المتدرب و من ثم يطير خارحا" 


ضحك هيرب بشدة و قال: "لم أسمع أبدآ متثل هذا الوصف من 
قبل. لكنك محق» هذا ما نريد أن نتجنبه. نريد من المدربين و 
المعلمين - سواء كانوا مدراء أو لم يكونوا - أن يعملوا بقرب 
مع الفائزين المحتملين. خاصة عندما يبدأو بالمحاولة لتطبيق 
الشيء الجديد الذي تعلموهد" 


"هل یجب على مدير شخص ما أن یصبح مدرب و معلم عندما یکون 
هذا الشخص يتعلم مهارة جديرة؟" 


"ليس دانماآً. لكنها مسؤولية المدير أن يتأكد أن كل شخص 
لدیه معلم و مدرب عندما یحتاج لذلك" 
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أف اذاق ال تاج الكتدر سن الوقت و الحهة الم كذلا 


"إنها كذلك» و يجب أن تكون. لكن دعني أشرح لك بعض 
الأمور. إن أصعب و أدق الفترات هي عندما يبدأ الناس في 
التدريب أو محاولة أو يغعلوا شيناً حديدآ. و غالبا عندما يتم 
إرسال الموظفين إلى برنامج تدريبي» عند عودتهم, لا أحد 
يعلم أو يهتم كيف سار هذا البرنامج. و نتيجة لغيابهمء تتراكم 
أعمالهم فلا يملكون إلا وقت قصير للتركيز و لتطبيق ما 
تعلموه. خاصة في المهارات الغير تقنية مثل القيادة أو العمل 
مع فريق» أو مهارة الإنصات و المديح و التشجيع» على سبيل 
المتال. 

و نحن هناء لا نرسل موظفينا إلى الكثير من برامج التدريب 
لأنا نريدهم أن يتعلموا القليل بكميات كبيرة" 


"اذا أنتم تركزون على الإدارة و المتابعة بعد التدريب!" 
"نعم. أمر آخر مهم حدآء هو أنك لا: تقل لى» ترسيء تدعنىء 


تشاهدني» نشحع أدائي / توحهنى للأبد! بل مع الوقت» يجب 
أن يتغير اسلوب تعليمك بشكل ملحوظ إلى: اطلب مني 


دعي أريك حنى تستطيع أن تشاهدنيى» و بعد ذلك 


آامدحنی 


"و في النهاية» يجب أن ينتقل الاسلوب إلى: أقل لنفسيء أؤدي 
عملي»ء أمدح 9 أشجع 9 وجه أدائي الخاص" 


"بالضبط تماما» ففى النهاية أنت تريدمن 
المتدربين /الموظفين أن يتقنوا ما يفعلونه تماما حتى 
يستطيعوا تحمل الأمور المغوضة إليهم عن طريق اسلوب 
القيادة باستخدام التفويض» حيتث يجعلهم مدرانهم يلعبون 
بالكرة بأنفسهم, أي يستطيعوا إدارة أنفسهم و تدريب 
الآاخرين" 


"أرى أنك لا تترك إغلاق الفجوة بين المعرفة و التطبيق للصدفة. و 
عندما تحدثت مع فيل أخبرني أن هناك 3 مفاتيح أساسية من أجل 
نظام متابعة فعال» و هي: نظام دعم و مسؤولية. و كما أرى أن 


الثلاتث اركان موحودة فقي نظام المتابعة لديكم و الخاص بالتعليم و 
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"بالضبط. من تأثیر فیل» تعلمنا حتی تکون مدرب /|معلم/مدیر 
فعال فإن ذلك يعتبر نظاماً أكثر منه فنآاً. و عندما يحين وقت 
مساعدة الآخرين لتطبيق ما تعلموه. يجب أن تكون التثلات 


٤ 


اركان موحودة" 


"اذا هل هذا هو كل المطلوب لإغلاق الفجوة - بين المعرفة و 
التطبيق - خطة متابعة بسيطة؟" 


الفصل الثامن: تزويد المزيد من النظام, الدعم المسؤولية 


"نعم و لا. أنا متأكد أن فيل أخبرك أن السبب الثالث لم لا 
يطبق الناس ما يعرفونه-الإخفاق في المتابعة- يعتبر أصعب 
عقبة في الطريق. لذلك لدينا العديد من خطط المتابعة لنتأكد 
أن أناسنا يتصرفون كما يعرفون و يتعلمون. 

سأعطيك مثالين. الأول لقد طبقنا طريقة احتماع كل مدير مع 
موظغه احتماع خاص لوحدهماء مرة کل اسبوعین» مع تقاریر 
الموظف المباشرة» لمدة 15 - 30 دقيقة" 


"من يحدد محتوى الإجتماع؟" 


"التقرير المباشر. إنه عادة يركز كيف يؤدي و يعمل الموظف 
على أهدافه» و ما اذا كانت هناك لديه / لديها الحاحة 
للمساعدة. لكن يمكن مناقشة أمور أخرى لها علاقة. لأن 
الاحتماع حاص من أحل الموظف" 


"هذا دعم 3 رة |" 


"إنه أيضاً نظام و مسؤولية. و بما أن المدراء يلتقون 26 مرة 
في السنة مع الذين يقيمونهم مباشرةء فإن هذا يضفي 
المزيد من النظام. لأن مع هذه الاحتماعات الدورية» عندما 
يأتي التقرير السنوي للأداء» لا تكون هناك أي مغفآحات. 
فالمسؤولية قد تم بناءها في خطوة "احتماع كل موظف مچ 
مسؤوله المباشر" و لهذا أثر بالغ على أداء شركتنا و الاحتغفاظ 
بالناس الجيدين" 


"كيف يمكنكم أن تجعلوا المدراء يجتمعون مع موظف موظف لديهم إن 
هذا التزام وقت» و طاقة أيبا" 
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"التكرار التكرارء و التكرار. إن فيل يتصرف معنا كمدرس 
للصف الثالث الإبتدائي» فهو يكرر دوماً مرة بعد أخرى أهمية 
احتماع المدير مع موظغه مباشرة. و إنه يكرم المدراء و 
موظغيهم المباشرين أيضاء الملتزمين بهذه الإحتماعات" 


"کلاھما؟' 


"طبعآ. نحن لا ندع موظفينا يلومون من هم أعلى منهم 
بالمستوى عندما لا تحدث بعض الأمورء لأن إدارة البشر عبارة 
عن شراكة! 

اذآ ما یقارب ال 20 من تقییم أداء کل شخص مركز على 
الاحتماع الشخصي مع مديره المباشر" 


'لقد قلت إن لديك مالا تاتا عن توغ النظام و المستةولة لدرك" 


"نعم لدينا نظام آخر. نحن نؤمن بقوة المدربين الخارحيين - 
من خارج الشركة لذلك.» لمدة 6 أسابيع بعد أي برنامج 
تدريبي» نضع لكل مشارك مدرب خاص له عن طریق الهاتف. 
و هؤلاء المدربين المعتمدين لا يعملون في شركتنا فهم غير 


مشتركين - عاطفياً - في الضغوط اليومية التي تواحه 
موظغيناء و نتيجة لذلك يكون كل اهتمامهم هو المساعدة في 
إغلاق الفجوة بين المعرفقة و التطبيق وذلك بعد 
البرامج /البرنامج التدريبي." 


"رائع. أتوقع أن هذا مساعداً جدا" 


"إنه كذلك. لقد وحدنا أنه بوحود المدرب الشخصي - 
الخارحي - عن طريق الهاتف لمدة 50 دقيقة مرة كل اسبوع» 
بعد برامح القيادة لديناء يحصل موظغونا على النظام,ء الدعمء 
و الممسؤولية التي يحتاحونهاء و نحصل نحن على النتائج 
التي نريدها. أضف إلى ذلك الاحتماع الشخصي بين المدير و 
الموظف - تقريره المباشر - ستكون لديك خطة متابعة قوية 
تساعد الناس لاستخدام ما تعلموه. و عندما يطبق الناس ما 
تعلموه و يحققوا أهدافهم, الكل يغوز!" 


شکر الکاتب هيرب على وقته و کتب في مذکرته التالي: 
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السبب التالث لم لا يطبق الناس ما يعرفونه - الإخفاق في 
المتابعة 


لياص الناخك مقون اا فة وال دروم خطة اة 

٠‏ تطبيق ما تعلمناه لا يمكن أن يترك للصدفة. ذلك لأن خطة 
متابعة تعطي نظام دعم و مسؤولية» يجب أن توضع 
لمقعاعة ا على انضرف خم ااا اة 

٠‏ تتابع: أخبرنيء أرني» دعني» شاهدنيء امدح تطوري أو 
وجهني» عبارة عن خطة متابعة سهلة و قوية تساعد الفائزين 
المحتملين على الفوز. 

٠‏ ابراز الشيء الإيجابي يساعد المتعلمين أن يصبحوا تواقين 
بشدة للتعلم و التطورء حيث أن مدح تطور و نمو الأداء مهم 
جدآً قبل التوجيه أو التصحيح. و بعد فترة يجب أن يصبح 
المتعلمين قادرين على مدح و توجيه أنفسهم. 

الجاع الشخضى بين الموظف و رة المماقر ة الأرس اة 
بمدرب خارجي عن طريق الهاتف عبارة عن طرق فعالة 
لإغلاق فجوة المعرفة - التطبيق. 


دهت الكات لمكتي السيد قبل و غخذمها راه أبخفتمر و قال "أشاك 
أنك تشعر بشعور أفضل الآن لأنك عرفت نظام المتابعة 
الإيجابي لديناء بشكل أكثر تفصيلً" 


تي كذلكء فل فر ادت وخوة النظاس الدعي و المسفونة قى 
الأقم اغلاق الفخوة بن المكرقة و اة "٠‏ 


"بعدة طرق. إنهم كذلك. لكن تذكر أن نظام المتابعة لدينا 
يبنى على أول سببين ناقشناهم, الكم الهائل من المعلومات 
و الترشيح السلبي. و فقط عندما تقرر أن تركز على بعض 
الأمور لتتعلمها و تتخلص من تفكيرك و ترشيحك السلبي»ء 
نظام المتابعة الايجابي سيؤثر عليك و يفيدك. إنه الجسر 
الرابط بين المعرفة و التطبيق و هو سر نجاح برامجنا" 


"لقد فهفت الآن. غذذ قليل من التاس سيغيروا من قراغ كتاب: 
الاشتماغ ارط مشاقدة دين او خض اة لمرة واجدة 
يجب أن ترفع أكمام ذراعيك وتكون متعلم مرگز. ثم بعد ذلك يجب 
عليك أن ترشح المعلومات الجديدة عن طريق عقلية إيجابية. و في 
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الو جك أت کون لرك خطة انط الكالومات الخدجة الى 
تعلمتها و بطريقة صحيحة" 


"هذا ملخص ممتاز. دعني أشاركك بشيء»ء أخير. هناك خيبط 
ذهبي يركض في حياة کل شخص منجز - انجاز کبیرء إنه 
الخيط الذهبي للتركيز» مصنوع من الإصرار! بطريقة أو بأخرىء 
كل شخص صاحب إنجاز فائق و غير طبيعي لديه القدرة على 
التركيز على هدف معين بطريقة ليزريةء مع إصرار لتحقيق 
هذا الهدف" 


"هذا ما يقلقني- قدرتي على التركيز و المتابعة. إني قلق إني لن 
بوتي نالتظام التق و التنفولة الفي أخاجى" 


"لم أتوقع أنك ستسأل. لم لا نتواصل مع بعضنا البعض مرة 
كل اسبوعين لمدة 15 - 30 دقيقة عبر الهاتف.» حتى 


تشاركني بما تفعل و بأي مساعدة قد تحتاحه؟" 


"اذا لا تمانع في أن تكون مدرسي عبر الهاتف؟" 


"نعم لا أمانعء اذا وعدتني بشيء واحد فقط .. 

أنك اذا استطعت تطبيق كل الأمور التي تحدننا عنها - تركز 
على أمور قليلة لتتعلمهاء و لديك عقلية متفتحة» و خطة 
متابعة واضحة- ستشارك ما تعلمت مع الآخرين و تعلمهم 
إياد" 


"اتفقنا.. " 


الخاتمة 


استهر الكاتب و السيد فيل بالتواصل لمساغدة آلكاتي فى الاشستمرا: 
بما يصبو إليه .. 


بعد فترة من الزمن» دعى الكاتب السيد فيل لحضور محاضرة سيلقيها 
في المدينة» و قد فرح فيل خاصة عندما علم أن عنوان المحاضرة هو: 


"كيف ل ما تعرفه" 


فیل: "إنه موضوع رائع!" 
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الكاتب: "نعم. و اكتشفت أن تعليم الآخرين ما أعرف هو أفضل الطرق 
لتطبيق المعرفة الجديدة لدي»ء و هذه الخطوة تقوي التزامي بتطبيق 


"هذا صحيح. إغلاق الفجوة هو تطبيق أكثر منه كلام يقال!" 


جاء يوم المحاضرة» و وصل السيد فيل إلى القاعة ليرى أن الجمهور 
من منظمة التدريب العالمية 4512 و التي تعتبر أفضل فئة لحضور 
محاضرة عن إغلاق الفجوة بين المعرفة و التطبيق» كماظن السيد 
فیل. 


بدأ الكاتب بعد كلمات الترحيب و التقديم و قال: 


"لدينا كارتة في عالم التدریب و التطویر. فما نقوم بتدریبه و تعليمه لا 
يطبق و لا يستخدم غالباً. و اليومء على الرغم من أن الناس يعرفون 
الكثير عن الإدارة و القيادة بل و أكثر مما نتصورء إلا أن الفجوة بين 
المعرفة و التطبيق لهذه المعرفة أصبحت أكبر من الفجوة بين المعرفة 
و الجهل! لقد أزعجبني و أقلقني هذا منذ وقت طويل» حتى تعلمت 


ما أريد أن أشارككم فيه هذا الصباح. 


في مجالناء التدريب و التطويرء و لمدة سنين عرفنا التعليم كتغير في 
السلوك. لكن لم نتفق كيف يحدث أو يتم هذا. و كلنا بعلم أن التفيير 
لعفن سلا خاصة تبتر الوك الأساني 


المرحلة الأولى من التغيير تقع عند مستوى المعرفة» و هي الأسهل 
و أقل شيء يستهلك وقتاً ليغير الناس. فكل ما عليك أن تفعله هو أن 
تقراً کتاباً جدیدآً» تستمع لشریطاً جدیدآً» تشاهد فیديو جدیداء أو 
تذهب لسيمنار لأول مرة! إن ذلك جذاباً جداً. 


ذلك يقود لأول سبب لم لا يطبق الناس ما يعرفونه. إنه أكثر 
متعة أن نتعلم أشياء جديدة عن أن نطبق ما نعرفه و نتعلمهء و نتيجة 
لذلك. لدينا كما هائلاً من المعلومات! إنا نسبح في بحر من 
المعلومات. لكن للأسف لسنا مثل السمكء فنحن لا نملك نظام 
مراقبة ذاتي يدعنا نأخذ من الماء ما نحتاج و نترك مالا نحتاج .. ما 
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هي الإجابة هنا اذا؟ إنه التكرارء التكرار» التكرار. يجب أن نركز 
طاقتنا على بعض الأشياء بدل من أشياء كثيرة! 


فكم من حمية غذائية يحتاج الأمر لفقدان الوزن؟ فقط ما تلتزم به و 
تتبعه!! حقيقة» يجب علينا أن نتوقف عن استمرارنا في البحث عن 
المفاهيم الإدارية الجديدة و علينا أن نتبع الذي علمناه و دريناه للناس 
مؤخرآ! و لا أنسى أبداً قي مرة من المرات عندما طلب مني أن 
أثحخدت إلى المتراء و القادة قي إحخدى الشركات. عتكمالم يكن 
يدعني رئيسهم أن أقف على المنصة و أتحدث قبل أن أذهب إلى 
شرکتهم و أری مادريوا مدرائهم و قاداتهم. فقد قال لي رئيسهم: 
"أريدك أن تبني على ما علمناهم لا أن تأخذهم إلى اتجاه جديد" و 
من خبرتي مع هذا الرئيس الجيد, رأيت كيف أن دعم الإدارة العليا 
مهم جدآ في إغلاق الفجوة بين المعرفة و التطبيق. فقد كان 
متمسكاً لتركيز طاقة الناس! بل إنه وصل لدرجة أنه يسأل كل شخص 
في الشركة أن يعرف شيئاً واحدآً يستطيع أن يضيفه إلى سيرته 
الذاتية في السنة القادمة لم يكن موجودآ في السنة السابقة. إنه 
يظن أن كل شخص يجب أن يتعلم شيئاً جديداً واحداً كل سنة» و 
ليس الكثير من الأشياء كل سنة. 


اذا المفتاح الأساسي للتغلب على السبب الأول لم لا يطبق 
الناس ما يعرفونه - الكم الهائل من المعلومات - هو تطبيق 
فلسغة تعلم القليل بكميات كبيرة. ركز على القليل» كرره مرة 
بعد أخری. رگز» رگز. 


قل آة خر كم عن المرخة الفاتة من الكير دعوتي أطت متكوان 
تفعلوا بعض الأمورء قفوا جميعاً من فضلكم. 


سأطلب منكم شيئان» الشيء الأول أريدكم أن تتحركوا في القاعة و 
تسلموا على أكبر عدد من التاس خولكن و لمدة 30 ثائية: لكن 
سلموا عليهم بطريقة خاصة» سلموا عليهم كأنهم غير مهمين و أنكم 


بعدما ضحك الجميع» بدأوا في تجاهل بعضهم البعض ... و بعد ثواني 
قال الكاتب: قفوا حيث أنتم لكن لا تجلسوا .. 


و الآن .. ل30 ثانية أخرى» تحركوا» لكن هذه المرة سلموا على الناس 


کأنهم أصدقاء قدامی لم تروهم منذ سنين و أنتم سعداء بلقياهم! 
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مع ذلك طاقة كبيرة و ضحكات و عناق ملأت القاعة .. و بعد تواني 
طلب منهم الكاتب الجلوس و قال: لم تظنون أني طلبت منكم ذلك؟ 
حقيقة» لقد طلبت منكم هذين الطلبين لأريكم أنه لتكون قائداً 
عظيمآ و شخصاآ ناححاآ يجب أن تعرف كيف تدير طاقة 
الآاخرين. بالإضافة إلى طاقتك الشخصية! من النشاطين 
السابقين» أيهم خلق طاقة أكثر في القاعة؟ 


ك لخم الاي 


ماذا فعلت حتى أغير الطاقة في الغرفة؟ كل مافعلت هو تغيير 
الطريقة التي كنتم تفكرون بها» من فكرة سلبية (هؤلاء الناس 
غير مهمين) إلى فكرة إيجابية (هؤلاء أصدقاء قديمين لم أرهم منذ 
زمن و أنا سعيد برؤيتهم) مع ذلك كل الطاقة في القاعة قد تغفيرت! 


كم شخص منكم يعرف أن الحاسب الآلي و عقل الإنسان متقاربين 
جدآ؟ الاثنين» عقل الإنسان و الحاسب الآلي لا يعرفون الفرق بين 
الحقيقة و بين ما تخبرهم! عندما تضع معلومات في حاسبك الآليء لا 
يقول: "من أين لك بهذه المعلوماتء إنها خاطئة" إنه يفعل كل شيء 


مع المعلومات التي تزوده بها! و لسنين قلنا عن الحواسيب الآلية: ما 
يدخل هو 

رد الجمهور: ما يخرج 

بالضبط.. عقل الإنسان نفس الطريقة. إنه لا يعرف الفرق بين الحقيقة 
و بين ما تخبره! تخيل أنك استيقظت صباحاً و نظرت إلى نفسك 
بالمرآة و قلت: "إنك رائع!" لن يرد عليك عقلك: "أظن أنك تمزح! أنا 
أعرف أنك أكثر من ذلاء" 


الناإححين يعرفون كيف يبرمجون عقولهم بطريقة إيجابية! 


حسناً .. هذا يقودنا إلى المرحلة الثانية للتغيير و التي يجب أن نمر 
من خلالها اذا أردنا أن تفير سلوكنا! و يطلق عليها: "التفيير المرتبط 


بموقف معين تجاه الأشياء". 


الموقف المعين هذا أو الإنطباع هو عبارة عن معرفة ممزوجة بعواطف 
معينة! إنه عندما تشعر بقوة إيجابية أو سلبية ناحية شيء تعرفه! و 
هذا يعتبر أصعب للتغيير مقارنة المعرفةء لأنك بسهولة تستطيع أن 
تقول: "إني أعرف ما تقول و لكن .. " و لذلك يجب علينا أن نتخلص 
من تفكير الناس هذاء و الذي يقوم بعملية الترشيح السلبي لكل 


حميع الحقوق محفوظة لمدونة مي © WwWW.ai0012.c0™‏ 45 


ما يسمع أو يستقبل - السبب الثاني لم لا يطبق الناس ما 
يعرفونه. نحن نفعل ذلك عن طريق مساعدتهم لتطویر نظام 
ترشيح إيجابي. و من غير أن يكون موقفنا مفتوح تجاه عملية 
التعليم لن نتمكن أبدآ من إغلاق فجوة المعرفة و التطبيق! 


أغلبناء و نحن نجلس كجمهورء مثل اليومء نكون مشككين» لماذا؟ 

لأنا في مرحلة طفولتناء والدينا و البالفين الآآخرين كانوا يبرزون 
الات ول ا ای ا ت ا و ن و ا 
يصفعون إثارتنا تلك! و نتيجة لذلك» اكتسبنا نحن نفس طريقة التفكير. 


حقيقة» إن کل ما نحتاحه هو أن نصبح مفکرین باستخدام 
الضوء الأخضر. أي عندما نسمع شيناًء أول رد فعل منا يجب 
أن يكون: "كيف يمكن أن استخدم هذا؟ ماذا سأكسب اذا 
تعلمته؟" یجب أن نظل ایجابین و نحن نتعلم و إن لم نکن» 
"نعم و لکن .. " ستقتل کل شيء يعترض طريقنا! 


دعوني أرى إن كنت أستطيع تلخيص كل ما قلته حتى الآن. بما أن 
أكتر من المعلوماتث الجديدة و التي تفوذتا إلى الكم الهائتل من 


المعلومات فوق رؤوسنا! بعد ذلك يأتي تغيير الإنطباعء و بما أنه أصعب 
من تغيير المعلومات و المعرفة نفسهاء إنه ذو علاقة أكثرء فتغيير نظام 
تزشتا السلبي لس شغلا آها المرخلة الالخة و الأصص :هى 
تفيير السلوك. المعنى الحقيقي للتعليم. لم هذه المرحلة صعبة 
جدآ؟ لأن يجب عليك فيها أن تفعل شيتا! 

على سبيل المثال» لمدة سنين كنت أعلم أن وزني زائدآً 25 - 30 
باوند» و كنت دوماً أجرب هذه الحمية أو تلك» من غير أي حظ يذكر .. و 
ما اكتشفته مؤخراً هو أني إذا أردت أن أحدث تفيير في صحتي» 
خاصة من ناحية وزني» علي أن أركز عليه! لقد كنت أحتاج 
للمساعدة. 


إن من الصعب تغيير شيء استمريت تفعله لوقت طويل! و تغيير 
سلوكك صعب جدآً» حتى لو كنت تعلم أنه يجب عليك و لديك انطباع 
ايجابي ناحية هذا الأمر. إن ما تحتاجه هو جهد مركز من المتابعة! و 
أغلب الناس لم يطوروا استراتيجية كهذه! و هذا السبب الثالث لم 
لا يطبق الناس ما يعرفونه - الإخفاق في نظام المتابعة. 


حتى تحصل على النتائج التي تریدها - تطبيق ما تعرفه - تحتاج 
خطة متابعة تزودك بنظام. دعم و مسؤولية. 
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النظام يعني احتماعات دورية مع مدرب» مجموعة داعمةء أو 
أي وسيلة أخرى تساعدك على السلوك حسب نواياك 
الطيبة. إن لم يكن لديك ذلك. تعرق الطريق المحاط بالنوايا الطيبة 
نن يقودك! 

النظام المساعد أساسه العلاقات.. فعندما يهتم بك الناس الذين 
تقابلهم» سيزودونك بالدعم الذي تحتاجه» و يسائلونك و يحاسبونك› 


بطريقة ودية. 
عندما حصلت على ذلك استطعت أن أحل مشكلة وزني .. 


ما نحتاج أن نفعله في مجال التدريب هو قضاء وقت لمتابعة تدريبنا 
يعادل 10 أضعاف الوقت الذي نستغرقه لتنظيم تطويرء و توصيل هذا 
التدريب! ما نحتاجه هو مدربين يساعدون الناس للانتقال من 
أشخاص مبتدأين في تطبيق ما يعرفونه إلى مدربين محترفين! 


استم الكانت في أقطاء الكر هن الأمتلة عى كف أن التركين 
التكراںء التفكير الإيجابي» و خطط المتابعة غيروا من حياة الكثير 
من التاس للأفضل! 


و تابع يقول .. إني أری کیف أن بعضکم متحمس مع ما شارکتکم به 
هذا الصباح .. و في الحقيقة» إن لم يستفد أحدكم من هذه 
المحاضرةء فإني أحتاجه.. إنه يعطيني فرصة لأذكر نفسي بماذا أفعل 
حتى أغلق الفجوة بين معرفتي و تطبيقي لها .. 

انتهی الكاتب من كلامه» و طلب منهم الوقوف و قال: 

ضع يدك اليمنى على كتفك الأيسر .. و ضع يدك اليسرى على كتفك 
الأيمن .. عانقوا أنفسكم .. لقد كنتم فظيعين اليوم و أنا أعلم أنكم 
الآن تستطیعون تطبیق ما تعرفونه .. 


قبل الرحيل .. لا أستطيع أن أنهي كلامي دون أن اخبركم بالذي فك 
الشفرة لي .. و أشار إلى السيد فيل و قال: رجحل الأعمال الفائق .. 
السيد فيل موري .. صفق الجمهور له بحرارة .. صديقي فيل قد فك 
الشفرة حقاً .. و إنه ليس فقط يعلم الآخرين كيف يطبقوا ما يعرفونه .. 
إنه يطبق ذلك في حياته .. 


انتھی .. 
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شكرآً لوقتك في قراءة هذا الكتاب .. و هنيناً لك بما تعلمت .. 
أرحو أن تكون قد استفدت حقا .. أرحب بتعليقك. نقدك. أو 
اقتراحاتك لتطوير هذا العمل بأفضل طريقة تمكن الآخرين من 
الإستغفادة مما ورد هنا في حياتهم العملية و الشخصية .. 


لا تتردد اذا كنت تملك أي ملاحظة أن ترسلها على بريدي 


الإلكتروني 


infoQmaioona.com 


شكرآلك!. 


Maioona.com 
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